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El concepto

Performance 
The action or process of performing a task or function (Oxford)* 

Performance Management: 
Performance management is an ongoing process of communication 
between a supervisor and an employee that occurs throughout the year, 
in support of accomplishing the strategic objectives of the organization. 
The communication process includes clarifying expectations, setting 
objectives, identifying goals, providing feedback, and reviewing results. 
(Berkeley) ** 

Performance Marketing: 
Ability to measure marketing actions (Abela, Marketing Performance 
Measurement Ability and Firm Performance) *** 

Traducción: 
Rendimiento, Desempeño o Funcionamiento 

*https://www.lexico.com/definition/performance 
**https://hr.berkeley.edu/hr-network/central-guide-managing-hr/managing-hr/managing-successfully/performance-management/concepts 
*** https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1509/jmkg.71.2.079 
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https://www.lexico.com/definition/performance
https://hr.berkeley.edu/hr-network/central-guide-managing-hr/managing-hr/managing-successfully/performance-management/concepts
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Métrica básica del performance en un Negocio 

Costo de Adquisición de un Cliente (CAC). Se calcula para un periodo determinado. 

Costo de Marketing + Costo de Ventas + Sueldos + Gastos Asociados (Agencias) 
Clientes nuevos  

• Un aumento en el CAC significa que algo no esta funcionando bien. 
• Un buen performance busca disminuir el Costo de Adquisición. 

El concepto
Performance Marketing

= CAC



Costo de Adquisición de un Cliente (CAC) en un periodo determinado. 

Costo de Marketing + Costo de Ventas + Sueldos + Gastos Asociados (Agencias) 
Clientes nuevos  

El concepto
Performance Marketing

Número de nuevas personas que compran o realizan la acción que ustedes determinaron como objetivo 

= CAC







Performance Marketing: 5 Pasos para el éxito

• Acquisition: Usuarios vienen a tu sitio por diferentes canales 

• Activation: Usuarios disfrutan la primera visita: Experiencia Feliz 

• Retention: Usuarios regresan, visitan sitio multiples veces. 

• Referral: Usuarios les gusta el producto y recomiendan a otros. 

• Revenue: Usuarios tiene una conducta que implica monetización.
AARRR!

Fuente: Dave McClure https://www.youtube.com/watch?v=irjgfW0BIrw



Customer Lifecycle / Conversion Behavior

Website.com
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Campaigns, 
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Biz DevAds, Lead Gen, 
Subscriptions, etc
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Fuente: Dave McClure https://www.youtube.com/watch?v=irjgfW0BIrw



Tipos de métricas y medidas
• Cualitativas: prueba de usabilidad / monitoreo de sesión 
Mire lo que hacen los usuarios, descubra los problemas y soluciones de un 
pequeño número de usuarios 

• Cuantitativas: Análisis de tráfico / interacción del usuario 
Informe lo que hacen los usuarios, rastree el uso y los% de conversión para 
todos o la muestra empírica # de usuarios 

• Comparativas: A / B, Prueba multivariante 
Compare lo que hacen los usuarios en un escenario frente a otro, vea qué copia / 
gráficos / UI son más efectivos 

• Competitivas: seguimiento y seguimiento de competidores 
Haga un seguimiento de la actividad de la competencia y compárela con la suya; 
si es posible, compare canales, tráfico de palabras clave, segmentación 
demográfica, satisfacción del usuario, etc.



Medidas Cuantativas y comparativas
• Criterios de conversión: 

– Mejor performance (%) canal / campaña / Anuncio 
– Mayor volumen (#) canal / campaña / Anuncio 
– Menor costo ($) canal / campaña / Anuncio 

• Componentes de medición: 

• Segmento de público (mujeres, jóvenes, país, region, solteros, mayores) 

• Canal (red social, SEM, orgánico, PR, etc.) 

• Tema de campaña / Promesa de marca (“La mejor Pizza", “pizza a domicilio") 

• Landing page y CTA (Call to action) 

• Textos y Gráficos
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PENSAR EN 
PEQUEÑOS 
CAMBIOS  (1 A 1)
• CRECER ES UNA NECESIDAD PARA TODAS LAS 

EMPRESAS 

• APRENDER A EQUIVOCARSE 

• TOMAR DESICIONES RÁPIDAS

REID GARRETT HOFFMAN, CO-FOUNDER LINKEDIN



TOMAR 
DECISIONES 
RÁPIDAS
• VOLVER A LA RAÍZ DE TODO 

• SER OPTIMISTA

BRIAN CHESKY, AIRBNB



EXPERTO EN EL 
ADN DE LOS 
CLIENTE
• TIK TOK, INSTAGRAM, FACEBOOK O TWITTER 

• NUESTRO CLIENTE ESTA EN PLENO CAMBIO 

• NO ENAMORARTE DE TU PRODUCTO O SERVICIO


