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SOLUCIONES ACTIVIDADES

MÓDULO 1

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 1

El término bias proviene del inglés y tiene su origen en el ám-
bito estadístico y de la probabilidad, utilizándose para describir 
la tendencia sistemática o inclinación hacia ciertos resultados o 
interpretaciones, que puede influir en el análisis de datos o en la 
toma de decisiones

En el ámbito de la inteligencia artificial, los bias son sesgos o 
“prejuicios” que pueden estar presentes en los algoritmos de 
aprendizaje automático. Estos sesgos pueden surgir de diversas 
fuentes, como la calidad y representatividad de los datos utili-
zados para entrenar el algoritmo, los prejuicios inconscientes de 
los desarrolladores durante el diseño del sistema, o incluso las 
limitaciones inherentes al propio algoritmo utilizado.

Los bias son importantes en la IA por varias razones:

-	 Un modelo de IA sesgado puede dar lugar a resultados sesga-
dos o injustos en las decisiones tomadas por los sistemas de 
IA. Por ejemplo, si un algoritmo de contratación se entrena 
con datos históricos que reflejan sesgos de género o raza en 
las contrataciones pasadas, es probable que reproduzca estos 
sesgos al tomar decisiones sobre futuras contrataciones. Esto 
puede resultar en discriminación injusta hacia ciertos grupos 
de personas y afectar negativamente la equidad y la justicia 
en el proceso de contratación.
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-	 Los bias pueden afectar negativamente a la precisión de los 
modelos de IA. Si los datos de entrenamiento no reflejan 
correctamente la población objetivo, entonces el modelo de 
IA puede no funcionar bien en el mundo real.

-	 Si los usuarios perciben que un sistema de IA está sesgado, 
pueden perder la confianza en el sistema y dejar de usarlo. 
Esto puede tener un impacto negativo en la adopción y el uso 
de la IA.

Por lo tanto, es fundamental abordar y mitigar los bias en la in-
teligencia artificial para garantizar que los sistemas sean justos, 
imparciales y éticos. Esto implica el uso de técnicas como el 
muestreo equilibrado de datos para garantizar la representativi-
dad de las muestras, la evaluación continua de los modelos de 
IA para detectar y corregir sesgos, y el diseño de algoritmos que 
incorporen principios éticos y valores humanos desde su con-
cepción.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 2

El matemático británico Alan Turing, reconocido como uno de 
los pioneros de la informática, propuso en 1950, en su artículo 
"Computing machinery and intelligence", la prueba que hoy lleva 
su nombre. Esta prueba se concibió como un criterio para evaluar 
si una máquina puede exhibir un comportamiento inteligente in-
distinguible del de un ser humano. 

La prueba de Turing consiste en que un juez humano interactúa 
con una máquina y un ser humano a través de una interfaz de 
texto, sin conocer la identidad de ninguno. Si el juez no puede 
distinguir cuál de los dos interlocutores es la máquina y cuál es el 
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ser humano, entonces se considera que la máquina ha pasado la 
prueba y se le atribuye inteligencia artificial.

La prueba de Turing ha tenido un impacto significativo en el 
campo de la inteligencia artificial por las siguientes razones:

-	 Plantea la cuestión de si es posible crear una máquina que 
imite de manera indistinguible el comportamiento inteligente 
humano. Esto ha estimulado la investigación en el campo 
de la IA, impulsando el desarrollo de sistemas cada vez más 
sofisticados capaces de emular funciones cognitivas humanas. 

-	 Establece un estándar de evaluación en el campo de la IA. 
Aunque no es un criterio definitivo de inteligencia, ha pro-
porcionado un marco para evaluar el progreso y la eficacia 
de los sistemas de IA en imitar el comportamiento humano, y 
ha ayudado a orientar la investigación hacia el desarrollo de 
sistemas más avanzados y autónomos.

-	 Define operativamente la inteligencia artificial en términos del 
comportamiento observable de una máquina, lo que ha per-
mitido a los investigadores enfocarse en desarrollar máquinas 
que puedan superar la prueba de Turing, en lugar de intentar 
entender y replicar la cognición humana. Este enfoque ha 
inspirado el desarrollo de chatbots y asistentes virtuales, dise-
ñados para interactuar con humanos de manera indistinguible 
de la interacción humana.

Aunque aún estamos lejos de desarrollar una máquina que pase 
la prueba de Turing, los avances en el procesamiento del lenguaje 
natural y el aprendizaje automático han permitido el desarrollo 
de chatbots y asistentes virtuales cada vez más sofisticados.
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Sin embargo, la prueba de Turing también plantea cuestiones 
éticas sobre la relación entre humanos y máquinas inteligentes, 
como el trato que deberíamos dar a una máquina que pueda pa-
sarla y los derechos que debería tener. Estas preguntas continúan 
siendo objeto de debate y reflexión en la actualidad.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 3

Un chatbot es un programa informático diseñado para simular 
una conversación humana a través de interfaces de chat. Estos 
bots, que se utilizan comúnmente en las plataformas de atención 
al cliente para responder a las consultas de los usuarios, funcio-
nan en base al procesamiento del lenguaje natural (NLP) y al 
aprendizaje automático (machine learning).

El funcionamiento de un chatbot puede dividirse en estos pasos:

-	 En primer lugar, el chatbot recibe una entrada del usuario, ya 
sea texto o voz, que puede ser una pregunta, un comando 
o simplemente una declaración. A continuación, utiliza algo-
ritmos de NLP para analizar y comprender el significado del 
mensaje del usuario. Esto implica tareas como el reconoci-
miento de palabras clave, la comprensión del contexto y la 
identificación de la intención del usuario.

-	 Una vez que el chatbot ha comprendido el mensaje del 
usuario, genera una respuesta adecuada utilizando algoritmos 
de generación de lenguaje natural. Estos algoritmos pueden 
ser reglas predefinidas o modelos de aprendizaje automático 
entrenados con grandes conjuntos de datos de conversaciones 
humanas. La respuesta del chatbot puede ser una respuesta 
directa a la pregunta del usuario, una solicitud de más infor-
mación o una acción basada en el comando del usuario.



-	 Finalmente, el chatbot envía la respuesta al usuario a través 
del chat, completando así el ciclo de interacción. Durante 
este proceso, el chatbot puede aprender y mejorar su desem-
peño a partir de la retroalimentación del usuario, utilizando 
técnicas de aprendizaje automático para ajustar y optimizar 
sus respuestas en función de la experiencia acumulada. Este 
ciclo de retroalimentación continua permite que el chatbot 
se vuelva cada vez más preciso y efectivo en la simulación de 
conversaciones humanas.

MÓDULO 2

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 1

Un ejemplo de cómo podríamos utilizar la IA es el siguiente:

1. Recopilación de datos

Fuentes de datos: 

-	 Datos de navegación web (visitas a páginas de modelos de 
automóviles, tiempo en el sitio, clics en anuncios).

-	 Datos de CRM (historial de compras, interacciones con el 
servicio al cliente, campañas de marketing anteriores).

-	 Datos de redes sociales (comentarios, likes, compartidos, 
menciones).

-	 Datos transaccionales (financiamiento, opciones de leasing, 
visitas a concesionarios).

-	 Datos externos (demoscópicos, geográficos, intereses perso-
nales).
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2. Segmentación de clientes con IA

Clustering: utilizaremos algoritmos de clustering, como K-means 
o DBSCAN, para agrupar a los clientes según sus comportamien-
tos y características. 

Por ejemplo: segmentos de interés:

-	 Clientes interesados en autos eléctricos.

-	 Clientes que prefieren SUVs.

-	 Clientes que buscan vehículos económicos.

-	 Clientes de alto poder adquisitivo interesados en autos de 
lujo.

3. Personalización de la experiencia del cliente

Recomendaciones personalizadas

Utilizaremos sistemas de recomendación basados en IA para su-
gerir modelos de automóviles según el historial de navegación y 
compras del cliente.

Implementaremos motores de recomendaciones en el sitio web 
para sugerir accesorios, servicios adicionales, o modelos similares 
a los que el cliente ha mostrado interés.

Marketing personalizado

Email Marketing: enviaremos correos electrónicos personalizados 
basados en la segmentación de clientes. 

Por ejemplo, podemos enviar ofertas especiales sobre coches 
eléctricos a clientes interesados en sostenibilidad.



Publicidad dirigida: utilizar IA para optimizar las campañas de 
publicidad en redes sociales y motores de búsqueda, mostrando 
anuncios específicos a cada segmento de clientes.

4. Optimización del proceso de ventas

Asistentes virtuales y chatbots

Desarrollaremos chatbots impulsados por IA para interactuar con 
los clientes en el sitio web, respondiendo preguntas frecuentes 
y guiándolos hacia el modelo de automóvil adecuado según sus 
necesidades.

Análisis predictivo

Utilizaremos modelos predictivos para identificar clientes poten-
ciales que tienen una alta probabilidad de comprar en un futuro 
cercano y personalizar las campañas de ventas para estos clientes.

Customer Journey personalizado

Crearemos un recorrido del cliente personalizado desde la pri-
mera interacción hasta la postventa, utilizando IA para adaptar 
las comunicaciones y las ofertas en cada etapa del proceso de 
compra.

5. Mejora del servicio al cliente

Análisis de sentimientos

Implementaremos análisis de sentimientos en las interacciones de 
redes sociales y en las reseñas para identificar problemas comu-
nes y ajustar las estrategias de servicio al cliente.
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Sistemas de feedback

Utilizaremos IA para analizar feedback de clientes y ajustar los 
servicios y productos en función de las opiniones y experiencias 
de los clientes.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 2

Algunas estrategias que se podrían implementar son las siguien-
tes:

1. Programas de fidelización y recompensas

Descripción: crear programas que recompensen a los clientes por 
su lealtad y compras continuas.

Puntos de recompensa: ofrecer puntos por cada compra que 
pueden ser canjeados por descuentos, productos gratuitos o ser-
vicios exclusivos.

Membresías VIP: ofrecer membresías con beneficios exclusivos 
como acceso anticipado a nuevos productos, eventos especiales, 
y atención al cliente prioritaria.

2. Personalización del servicio

Adaptaremos la experiencia del cliente según sus preferencias y 
comportamientos anteriores. Podemos utilizar:

Ofertas personalizadas: utilizar datos de compra anteriores para 
ofrecer recomendaciones y promociones específicas.
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Emails personalizados: enviar correos electrónicos personalizados 
con contenidos relevantes y ofertas especiales basadas en el his-
torial de compras y comportamiento del cliente.

3. Mejorar el servicio al cliente

Nos aseguraremos de que el cliente reciba un servicio excepcio-
nal en todo momento mediante:

Soporte 24/7: implementar un sistema de atención al cliente dis-
ponible las 24 horas del día.

Chatbots y asistentes virtuales: utilizar IA para ofrecer soporte 
inmediato y personalizado en el sitio web y aplicaciones móviles.

Seguimiento Post-Compra: contactar a los clientes después de 
una compra para asegurarse de que estén satisfechos con su pro-
ducto o servicio.

4. Feedback y encuestas de satisfacción

Recolectaremos el feedback de los clientes y actuar sobre el. 
Utilizaremos:

Encuestas breves: enviar encuestas de satisfacción después de 
cada interacción importante (compra, atención al cliente).

Programas de mejora continua: implementar cambios y mejoras 
basadas en el feedback recibido y comunicar estos cambios a los 
clientes para que vean que su opinión cuenta.

5. Ofrecer incentivos de retención

Proveeremos incentivos específicos para que los clientes perma-
nezcan con la empresa con:
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Descuentos exclusivos: ofreceremos descuentos exclusivos a los 
clientes que están en riesgo de churn.

Pruebas gratuitas de nuevos productos: enviaremos muestras 
gratuitas de nuevos productos para incentivar la prueba y el com-
promiso continuo.

6. Comunicación proactiva

Mantendremos una comunicación constante y relevante con los 
clientes.

Boletines informativos: enviaremos boletines informativos con 
contenido relevante, noticias de la empresa y promociones es-
peciales.

Notificaciones de productos nuevos: informaremos a los clientes 
sobre nuevos productos o servicios que puedan interesarles.

7. Análisis predictivo y segmentación

Utilizaremos análisis predictivos para identificar señales de churn 
y segmentar a los clientes según su riesgo mediante:

Modelos predictivos: implementar modelos de IA que predigan el 
riesgo de churn basado en el comportamiento del cliente.

Segmentación dinámica: crear segmentos específicos de clien-
tes con alto riesgo de churn y dirigir estrategias específicas hacia 
ellos.

8. Mejorar la experiencia de usuario (UX)

Nos aseguraremos de que la experiencia del usuario en todas las 
plataformas sea fluida y agradable.
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Optimización del sitio web: mejorar la velocidad, la navegación 
y la accesibilidad del sitio web.

Aplicación Móvil: desarrollar o mejorar una aplicación móvil que 
ofrezca una experiencia de compra fácil y conveniente.

9. Eventos exclusivos y Webinars

Organizaremos eventos y webinars exclusivos para clientes leales. 
Por ejemplo:

Eventos de agradecimiento: eventos para agradecer a los clientes 
su lealtad, donde puedan conocer más sobre la empresa y sus 
productos.

Webinars educativos: webinars que proporcionen valor añadido, 
como consejos de uso de productos o información sobre tenden-
cias del sector.

10. Programas de referidos

Incentivaremos a los clientes actuales para que recomienden la 
empresa a otros. Por ejemplo:

Bonificaciones por referidos: descuentos o recompensas tanto al 
cliente que refiere como al nuevo cliente.

Concursos de referidos: concursos donde los clientes pueden 
ganar premios mayores por referir a más personas.

Ejemplo de implementación práctica

1. Personalización del Servicio:

Email Personalizado:
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Asunto: [Nombre del Cliente], ¡Tenemos una Oferta Especial 
Solo para Ti!

Hola [Nombre del Cliente],

Nos hemos dado cuenta de que te gustan nuestros [Producto 
A] y [Producto B]. Por eso, queremos ofrecerte un descuento 
exclusivo del 20% en tu próxima compra. ¡Esperamos verte 
pronto!

2. Encuestas de satisfacción

Encuesta breve:

Hola [Nombre del Cliente],

Gracias por tu reciente compra. Nos gustaría saber tu opinión 
sobre nuestro producto/servicio. Por favor, tómate un mo-
mento para responder esta breve encuesta y ayudar a mejorar 
nuestra oferta.

[Enlace a la encuesta]

3. Eventos exclusivos

Invitación a Webinar:

Asunto: Exclusivo para Ti: Únete a Nuestro Próximo Webinar

Hola [Nombre del Cliente],

Estamos encantados de invitarte a un webinar exclusivo sobre 
[tema relevante]. Aprende más sobre cómo aprovechar al 
máximo tus productos y descubre novedades emocionantes.
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Fecha: [Fecha del Webinar]

Hora: [Hora del Webinar]

[Enlace para registrarse] 
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TEMA 3

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 1

A continuación se presenta un ejemplo de solución:

Plan estratégico para una empresa de ropa deportiva

1. Análisis de la situación

Evaluación del Mercado

Investigación de mercado: realizar encuestas y análisis para 
entender las tendencias actuales en ropa deportiva, preferen-
cias de los consumidores y el entorno competitivo.

Segmentación del mercado: dividir el mercado en segmentos 
basados en demografía (edad, género), geografía (regiones con 
mayor demanda de ropa deportiva), psicografía (estilo de vida 
activo, aficionados a deportes específicos) y comportamiento 
(frecuencia de compra, lealtad a la marca).

Análisis de la Competencia

Identificación de competidores: listar competidores directos 
(otras tiendas online de ropa deportiva) e indirectos (grandes 
almacenes, tiendas físicas).

Análisis de estrategias: evaluar sus estrategias de marketing 
digital, como SEO, redes sociales, campañas de PPC, y pro-
gramas de lealtad.
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Evaluación del rendimiento: analizar tráfico web, tasas de 
conversión, engagement en redes sociales y participación en 
programas de lealtad.

Análisis Interno

Recursos y capacidades: evaluar los recursos disponibles, ca-
pacidades internas y activos digitales como el sitio web, blogs, 
y perfiles en redes sociales.

Análisis FODA: identificar fortalezas (amplia variedad de 
productos, precios competitivos), oportunidades (creciente 
tendencia hacia el fitness), debilidades (presencia online limi-
tada), y amenazas (competencia intensa, fluctuaciones en las 
tendencias de moda).

2. Definición de Objetivos

Aumentar tráfico del sitio web: incrementar las visitas mensuales 
en un 30% en los próximos 6 meses.

Mejorar la tasa de conversión: aumentar la tasa de conversión del 
sitio web en un 15% en los próximos 6 meses.

Incrementar la retención de clientes: reducir la tasa de abandono 
en un 20% en los próximos 6 meses.

Aumentar las ventas online: incrementar las ventas mensuales en 
un 25% en el próximo año.

3. Identificación del público objetivo

Creación de Buyer Personas
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Deportista aficionado: hombre de 25-35 años, aficionado a 
correr y ciclismo, compra ropa deportiva cada 2-3 meses.

Entusiastas del Fitness: mujer de 18-30 años, interesada en el 
fitness y yoga, busca ropa deportiva de moda y cómoda.

Padre/Madre activo: padres y madres de 35-45 años, buscan 
ropa deportiva para sus actividades y las de sus hijos.

Análisis de las preferencias y necesidades

Deportista aficionado: prefiere productos de alta durabilidad 
y tecnología avanzada.

Entusiastas del Fitness: busca moda, confort y funcionalidad 
en la ropa deportiva.

Padre/Madre activo: prefiere productos versátiles y de buena 
calidad a precios razonables.

4. Estrategia de posicionamiento y propuesta de valor

Posicionamiento de la marca

Propuesta de valor: "Ropa deportiva de alta calidad y a la 
moda para todos los estilos de vida activos."

Mensaje: "Mejora tu rendimiento y estilo con nuestra ropa 
deportiva diseñada para cada tipo de actividad física."

5. Selección de canales y tácticas

Canales Digitales
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SEO: optimización del sitio web para motores de búsqueda, 
incluyendo investigación de palabras clave y optimización de 
contenido.

SEM (Google Ads): campañas de PPC para atraer tráfico in-
mediato.

Redes Sociales: presencia activa en Facebook, Instagram, y 
TikTok, con publicaciones regulares, contenido visual atractivo 
y anuncios pagados.

Email Marketing: campañas de email marketing segmentadas 
y personalizadas para promover productos, ofertas especiales 
y retener clientes.

Marketing de influencers: colaborar con influencers en el ám-
bito del deporte y el fitness para promocionar productos.

Tácticas específicas

Contenido Optimizado para SEO: publicar artículos de blog 
sobre tips de fitness, guías de productos, y tendencias en ropa 
deportiva.

Campañas de Google Ads: crear anuncios PPC dirigidos a pa-
labras clave relacionadas con la ropa deportiva.

Presencia en Redes Sociales: publicar contenido diario, inte-
ractuar con seguidores, y usar hashtags relevantes.

Email Marketing: enviar newsletters mensuales con promocio-
nes exclusivas, lanzamiento de nuevos productos y contenido 
relevante.
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Marketing de influencers: realizar colaboraciones mensuales 
con influencers para reseñas de productos y promociones.

6. Presupuesto y asignación de Recursos

Presupuesto Mensual

SEO: 1,000 €

SEM: 3,000 €

Redes Sociales: 2,000 €

Email Marketing: 500 €

Marketing de Influencers: 4,000 €

Recursos Humanos

Equipo de Marketing Digital: 3 personas (1 SEO/SEM specia-
list, 1 Social Media Manager, 1 Content Creator)

Freelancers: 2 (1 Email Marketing Specialist, 1 Graphic 
Designer)

7. Plan de acción y calendario

Calendario de actividades

SEO: investigación de palabras clave y optimización mensual.

SEM: campañas PPC semanales, ajuste de anuncios y palabras 
clave.



Redes Sociales: publicaciones diarias y campañas pagadas se-
manales.

Email Marketing: newsletters mensuales y campañas promo-
cionales quincenales.

Marketing de influencers: colaboraciones y promociones 
mensuales.

8. Métricas y seguimiento

KPIs

Tráfico del sitio web: monitorear con Google Analytics.

Tasa de conversión: medir a través del sitio web y Google 
Analytics.

Retención de clientes: analizar datos de ventas repetidas y 
encuestas de satisfacción.

Ventas online: rastrear en la plataforma de e-commerce.

9. Revisión y ajuste

Revisiones Periódicas

Mensuales: reuniones para revisar el rendimiento de las cam-
pañas y ajustar tácticas según los resultados.

Trimestrales: evaluar el progreso hacia los objetivos y realizar 
ajustes estratégicos según sea necesario.

Anuales: revisar el plan estratégico en su totalidad y ajustar 
según las nuevas tendencias y resultados del año.
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SOLUCIÓN ACTIVIDAD 2

Una posible solución podría ser la siguiente. Estos serían los pasos:

Paso 1: Preparación

Acceso a Looker Data Studio: iniciar sesión en Looker Data 
Studio.

https://lookerstudio.google.com/navigation/reporting 

Conexión de datos: nos aseguraremos  de tener acceso a las fuen-
tes de datos relevantes, como Google Analytics, Google Ads, y 
redes sociales (Facebook, Instagram, etc.).

Paso 2: Crear un nuevo reporte

Crearemos un informe en blanco: haremos clic en “+ Crear” y 
seleccionaremos “Informe en blanco”.

Paso 3: Conectar las fuentes de datos

Agregar conectores de datos:

•	 Google Analytics: seleccionaremos Google Analytics como 
fuente de datos y conectaremos nuestra cuenta.

•	 Google Ads: agregaremos Google Ads para seguimiento de 
campañas pagadas.

•	 Redes sociales: conectaremos plataformas como Facebook e 
Instagram usando conectores de terceros como Supermetrics 
si es necesario.
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Paso 4: Diseño del dashboard

Añadir páginas: crearemos páginas separadas para diferen-
tes áreas de análisis (Visión General, Rendimiento de Canal, 
Contenido Popular, Conversiones, etc.).

Paso 5: Configuración de visualizaciones

Página 1: Visión General

Resumen de KPIs:

•	 Tráfico total: gráfico de líneas mostrando visitas diarias/se-
mana/mes.

•	 Conversiones totales: número de compras completadas.

Tasa de conversión: porcentaje de visitas que resultan en com-
pras.

Ingresos totales: valor total de las ventas.

Página 2: Rendimiento de canal

Gráfico de barras apiladas:

Visitas por canal: comparación de tráfico de canales (orgánico, 
pagado, social, email).

Gráfico de pastel:

Tasa de conversión por canal: comparación de la efectividad de 
cada canal.
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Tabla:

Desglose de canal: muestra visitas, conversiones, tasa de conver-
sión e ingresos por canal.

Página 3: Contenido popular

Tabla:

Páginas más visitadas: listado de las páginas más populares y su 
rendimiento (visitas, tiempo en la página, tasa de rebote).

Gráfico de barras:

Productos más vendidos: visualización de los productos más ven-
didos en un periodo determinado.

Página 4: Conversiones y embudos

Gráfico de embudo:

Proceso de compra: muestra las etapas desde la visita inicial hasta la 
compra final (visitas al carrito, pagos iniciados, pagos completados).

Tabla:

Conversiones detalladas: desglose de conversiones por tipo de 
producto, fuente de tráfico y geografía.

Paso 6: Personalización y ajustes

Estilo y diseño:

Ajusta colores, fuentes y diseño para que sean coherentes con la 
marca de la empresa.
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Filtros y Controles:

Añade controles de fecha y filtros de canal para permitir una 
visualización interactiva y personalizada.

Paso 7: Publicación y compartición

Guardar y publicar: guarda el dashboard y hazlo público o pri-
vado según sea necesario.

Compartir enlace: comparte el enlace del dashboard con tu 
equipo o stakeholders.

Ejemplo Práctico 

Visión General (Página 1)

Métrica Valor

Tráfico total 150

Conversiones totales 3,5

Tasa de conversión 2.33%

Ingresos totales 450,00 €

Rendimiento de Canal (Página 2)

Canal Visitas Conversiones
Tasa de 
conver-
sión

Ingresos

Orgánico 60 1,2 2.00% 120,00 €

Pagado 40 1 2.50% 150,00 €

Social 30 900 3.00% 90,00 €

Email 20 400 2.00% 60,00 €
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Contenido Popular (Página 3)

Página/
Producto Visitas Tiempo en 

la página
Tasa de 
rebote Ventas

Guía de Bici-
cletas 15 3 min 40% 300

Blog Entrena-
miento 12 4 min 35% 250

Casco de 
Seguridad 10 2 min 45% 200

Conversiones y Embudos (Página 4)

Etapa Visitas Conversiones Tasa de 
conversión

Visitas al sitio 150 35 23.33%

Añadido al carrito 35 7 20.00%

Iniciación de pago 7 4 57.14%

Pago completado 4 3,5 87.50%

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 3

A continuación se presenta un ejemplo de estrategia.

Objetivos de la estrategia

1. Aumentar el tráfico al sitio web.

2. Incrementar las ventas de calzado deportivo.

3. Mejorar la visibilidad de la marca en el mercado digital.
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4. Aumentar la interacción y fidelidad de los clientes.

Medios Orgánicos

1. Optimización para motores de búsqueda (SEO)

•	 Investigación de palabras clave: identificar palabras clave re-
lacionadas con el calzado deportivo, como "zapatillas para 
correr", "calzado deportivo cómodo", etc.

•	 Contenido de calidad: crear blogs y guías como "Cómo elegir 
el mejor calzado deportivo para correr", "Beneficios del cal-
zado deportivo adecuado".

•	 Optimización On-Page: nos aseguraremos de que todas las 
páginas del sitio estén optimizadas con las palabras clave re-
levantes, meta descripciones atractivas y etiquetas alt en las 
imágenes.

•	 Construcción de enlaces: generar backlinks de alta calidad a 
través de colaboraciones con blogs deportivos, sitios de noti-
cias y foros de discusión.

2. Marketing de contenidos

•	 Blog corporativo: publicar artículos semanalmente sobre temas 
relacionados con el deporte, el fitness y el calzado deportivo.

•	 Videos tutoriales: crear videos sobre ejercicios, cuidado del 
calzado deportivo y reseñas de productos.

•	 Redes Sociales: publicar contenido regular en plataformas 
como Instagram, Facebook y YouTube, compartiendo imáge-
nes de productos, videos de entrenamiento y testimonios de 
clientes.
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3. Redes Sociales

•	 Interacción con la audiencia: responder a comentarios, par-
ticipar en conversaciones relevantes y compartir contenido 
generado por los usuarios.

•	 Concursos y sorteos: realizar concursos para ganar calzado 
deportivo, incentivando a los usuarios a seguir la cuenta y 
compartir publicaciones.

•	 Grupos y foros: participar en grupos de Facebook y foros de 
discusión relacionados con el deporte y el fitness, proporcio-
nando consejos y recomendaciones.

4. Email Marketing

•	 Newsletter semanal: enviar correos electrónicos semanales 
con ofertas especiales, artículos de blog, y novedades de pro-
ductos.

•	 Segmentación de lista: personalizar correos electrónicos según 
los intereses y el historial de compras de los suscriptores.

•	 Campañas de recuperación de carrito: enviar correos electró-
nicos automatizados para recordar a los clientes que tienen 
artículos en su carrito.

Medios pagados

1. Publicidad en motores de búsqueda (SEM)

•	 Google Ads: crear campañas de anuncios PPC dirigidas a pa-
labras clave como "comprar zapatillas deportivas", "mejores 
zapatos para correr".
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•	 Campañas de remarketing: mostrar anuncios a usuarios que 
visitaron el sitio pero no realizaron una compra.

2. Publicidad en redes sociales

•	 Facebook e Instagram Ads: crear anuncios visuales atractivos 
que muestren los productos más populares, con segmentación 
por demografía, intereses y comportamientos.

•	 Historias patrocinadas: utilizar anuncios en historias de 
Instagram y Facebook para captar la atención rápidamente 
con contenido visual y dinámico.

3. Publicidad Display

•	 Anuncios en sitios relacionados: colocar anuncios en sitios 
web y blogs relacionados con el deporte y el fitness.

•	 Google Display Network: utilizar la red de display de Google 
para mostrar anuncios en una amplia variedad de sitios web 
y aplicaciones.

4. Marketing de influencers

•	 Colaboraciones con influencers: trabajar con influencers del 
sector deportivo y del fitness para promocionar los productos. 
Esto puede incluir publicaciones patrocinadas, unboxing de 
productos y reseñas.

•	 Micro-Influencers: colaborar con micro-influencers que tienen 
una audiencia más pequeña pero altamente comprometida.

Ejecución de la estrategia

COMM18 / Inteligencia artificial (IA) aplicada a marketing... pg. 29



1. Planificación de contenidos: crear un calendario editorial que 
detalle cuándo y qué tipo de contenido se publicará en cada 
canal.

2. Configuración de campañas: establecer y lanzar campañas pu-
blicitarias en Google Ads, Facebook, e Instagram.

3. Implementación de herramientas de seguimiento: configurar 
Google Analytics y otras herramientas de seguimiento para moni-
torear el rendimiento de todas las tácticas.

4. Monitoreo y ajustes: analizar el rendimiento de las campañas 
y ajustar estrategias según sea necesario para mejorar los resul-
tados.

Métricas de seguimiento

1. Tráfico Web: número de visitas, páginas vistas, tiempo en el 
sitio.

2. Conversiones: número de ventas, tasa de conversión, valor 
promedio del pedido.

3. Engagement en Redes Sociales: likes, comentarios, comparti-
dos, alcance.

4. Eficiencia de publicidad pagada: CTR (tasa de clics), CPC (coste 
por clic), CPA (coste por adquisición).

5. Rendimiento SEO: posiciones de palabras clave, tráfico orgá-
nico, backlinks generados.

6. Efectividad del Email Marketing: tasa de apertura, tasa de clics, 
conversiones a partir del correo.
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MÓDULO 4

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 1

Una solución válida podría ser la que mostramos a continuación.

Para comenzar, sería necesario realizar un análisis exhaustivo de 
los dos segmentos de audiencia: los jóvenes interesados en moda 
sostenible y las familias preocupadas por el medio ambiente. En 
este sentido, sería fundamental utilizar herramientas de análisis 
de redes sociales como Facebook Audience Insights, Instagram 
Insights o herramientas de terceros como Hootsuite o Sprout 
Social para recopilar datos demográficos como edad, género, 
ubicación geográfica y comportamientos en línea. Además, sería 
importante investigar los intereses específicos de cada grupo, sus 
necesidades, deseos y problemas relacionados con la sostenibili-
dad. Este análisis ayudaría a personalizar el contenido de manera 
efectiva para cada segmento de audiencia.

Una vez completado el análisis de audiencia, habría que utili-
zar herramientas de inteligencia artificial que mejor se adapten 
a las necesidades de la empresa y los objetivos de la estrategia 
de contenido. Algunas opciones populares podrían incluir herra-
mientas de generación de contenido como ChatGPT de OpenAI, 
herramientas de análisis de datos como Google Analytics y herra-
mientas de curación de contenido como BuzzSumo. Es esencial 
elegir herramientas que ofrezcan capacidades de personalización 
y adaptación a diferentes segmentos de audiencia.

Una vez seleccionadas las herramientas adecuadas, sería ne-
cesario comenzar a generar contenido para Instagram. Para los 
jóvenes interesados en moda sostenible, se podría enfocar en el 
estilo, la innovación y la estética de los productos. Utilizando un 
lenguaje juvenil, hashtags relevantes y emojis para aumentar la 
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interacción. Por otro lado, para las familias preocupadas por el 
medio ambiente, sería importante destacar la durabilidad, la fun-
cionalidad y el impacto positivo en el planeta de los productos. 
Se podría emplear un tono más serio y educativo, proporcio-
nando información útil sobre prácticas sostenibles.

El siguiente paso sería curar contenido relevante de otras fuentes 
para compartirlo en X (antes Twitter). Utilizando las herramien-
tas seleccionadas, se podría buscar noticias, artículos y estudios 
sobre sostenibilidad de fuentes confiables y respetadas. Se selec-
cionaría contenido que fuera interesante, útil y relevante para 
la audiencia y se aseguraría de citar correctamente las fuentes. 
Utilizando herramientas de programación como Hootsuite o 
Buffer, se programaría la publicación de este contenido a lo largo 
del día, asegurándose de mantener una presencia constante en 
la plataforma.

Una vez que todo el contenido esté generado y curado, sería 
necesario planificar y programar su publicación en Instagram 
y X (Twitter). Utilizando herramientas de programación como 
Hootsuite, Sprout Social o la propia funcionalidad de progra-
mación de Instagram, se establecerían horarios óptimos de 
publicación. Habría que adaptar el formato y el tono de cada 
publicación a las características específicas de cada plataforma. 
Por ejemplo, en Instagram, se utilizarían imágenes y vídeos atrac-
tivos, mientras que en X (Twitter), se emplearía texto conciso y 
hashtags relevantes.

El último paso consistiría en monitorear y evaluar el rendimiento 
de las publicaciones en redes sociales. Se utilizarían métricas de 
redes sociales como el alcance, la participación, los clics y las con-
versiones para evaluar la efectividad de la estrategia de contenido. 
Se analizaría qué tipo de contenido genera más compromiso con 
cada segmento de audiencia y se ajustaría la estrategia en con-
secuencia. Se utilizaría el aprendizaje automático para mejorar 
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continuamente la estrategia de contenido, identificando patrones 
y tendencias que puedan ayudar a optimizar futuras campañas.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 2

Si bien no hay solo una respuesta válida, una solución correcta 
podría ser la que exponemos a continuación.

Para optimizar el sitio web del restaurante para búsquedas por 
voz, se requiere un enfoque cuidadoso que abarque los siguien-
tes aspectos:

-	 Investigación de palabras clave de cola larga: es esencial 
realizar una investigación exhaustiva para identificar las frases 
conversacionales que los usuarios podrían emplear al buscar 
un restaurante italiano en Madrid. Esto implica analizar patro-
nes de búsqueda y preferencias lingüísticas para descubrir 
términos específicos utilizados en consultas por voz.

-	 Integración de preguntas frecuentes (FAQs): se debe crear una 
sección de preguntas frecuentes en el sitio web que aborde 
las consultas comunes de los usuarios, como horarios de aper-
tura, ubicación, menú y servicios especiales. Estas preguntas y 
respuestas deben estar redactadas de manera natural y con-
versacional, reflejando el tono y estilo del lenguaje hablado.

-	 Optimización de contenido local: es crucial asegurarse de que 
la información local del restaurante, como dirección, horarios 
de apertura y números de teléfono, esté claramente visible 
y actualizada en el sitio web. Esto facilita que los usuarios 
encuentren rápidamente la información relevante cuando 
realicen búsquedas por voz relacionadas con la ubicación del 
restaurante.

-	 Uso de lenguaje natural: el contenido del sitio web debe ser 
redactado de manera que refleje el lenguaje natural y colo-
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quial utilizado en las conversaciones cotidianas. Evitar el uso 
excesivo de términos técnicos o jerga que pueda resultar poco 
familiar para los usuarios que realizan búsquedas por voz.

-	 Pruebas de voz: es fundamental realizar pruebas exhaustivas 
para garantizar que el sitio web sea compatible con la bús-
queda por voz en diferentes dispositivos y plataformas. Esto 
implica verificar la precisión y relevancia de las respuestas 
proporcionadas por el sitio web en respuesta a consultas por 
voz simuladas.

La implementación de un chatbot en el sitio web del restaurante 
requiere un enfoque estratégico y meticuloso que abarque los 
siguientes pasos:

-	 Definición de objetivos: es crucial identificar claramente los 
objetivos específicos que se esperan lograr con el chatbot, 
como brindar información sobre el restaurante, facilitar reser-
vas de mesas, responder consultas frecuentes o promocionar 
ofertas especiales.

-	 Selección de plataforma de chatbot: se debe seleccionar 
cuidadosamente una plataforma de chatbot que se adapte a 
las necesidades y presupuesto del restaurante. Es importante 
considerar factores como la facilidad de uso, la flexibilidad y 
las características ofrecidas por la plataforma.

-	 Diseño de flujo de conversación: se debe diseñar un flujo 
de conversación lógico que guíe a los usuarios a través de 
diferentes escenarios, desde la consulta inicial hasta la acción 
deseada (por ejemplo, realizar una reserva de mesa). Esto 
implica definir respuestas predeterminadas para preguntas 
comunes y establecer opciones de interacción claras para los 
usuarios.

-	 Entrenamiento del chatbot: es esencial entrenar al chatbot 
utilizando datos históricos y preguntas frecuentes para mejorar 
su capacidad para comprender y responder de manera pre-
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cisa a las consultas de los usuarios. Esto implica proporcionar 
retroalimentación continua al chatbot y ajustar sus respuestas 
según sea necesario.

-	 Integración con el sitio web: se debe integrar el chatbot de 
manera que sea accesible y visible para los usuarios en todo 
momento. Esto implica incorporar el chatbot en la interfaz 
del sitio web de manera coherente y asegurarse de que sea 
fácilmente identificable y utilizable por los usuarios.

Ejemplos prácticos:

-	 Asistente de reservas: el chatbot puede funcionar como un 
asistente virtual que ayude a los usuarios a reservar mesas 
en el restaurante. Por ejemplo, un usuario puede iniciar una 
conversación con el chatbot y preguntar "Quiero reservar 
una mesa para dos personas mañana por la noche". El chat-
bot puede guiar al usuario a través del proceso de reserva, 
solicitando detalles como la fecha, hora y preferencias de 
ubicación.

-	 Promoción de ofertas especiales: el chatbot puede informar 
a los usuarios sobre las ofertas especiales y promociones 
actuales del restaurante. Por ejemplo, si un usuario pregunta 
"¿Tienen alguna oferta para grupos grandes?", el chatbot 
puede responder con detalles sobre menús especiales para 
grupos o descuentos por reserva anticipada.

-	 Atención al cliente: el chatbot puede responder preguntas 
frecuentes sobre el restaurante, como horarios de apertura, 
ubicación y opciones de comida. Por ejemplo, si un usuario 
pregunta "¿Cuál es el plato más popular del menú?", el chatbot 
puede proporcionar información sobre los platos más solicita-
dos y sus características.

-	 Generación de leads: el chatbot puede recopilar información 
de contacto de los usuarios interesados en recibir noticias y 
actualizaciones del restaurante. Por ejemplo, al finalizar una 
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conversación, el chatbot puede preguntar si el usuario desea 
suscribirse al boletín informativo para recibir ofertas exclusivas 
y eventos especiales.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 3

Una solución válida podría ser la siguiente.

La tarea de abordar el incremento en la tasa de abandono de 
clientes durante el proceso de compra en la plataforma de comer-
cio electrónico demanda una estrategia detallada que combine 
diversas herramientas y técnicas, adaptadas al contexto específico 
de la empresa y su mercado objetivo en España.

Para comenzar, se llevaría a cabo un análisis exhaustivo del 
comportamiento de los usuarios en el sitio web utilizando he-
rramientas de monitorización de diseño web y UX. Por ejemplo, 
mediante el uso de Hotjar, la empresa podría identificar patro-
nes de navegación, zonas de la página con mayor interacción y 
puntos de fricción que podrían estar contribuyendo al abandono 
del proceso de compra. Asimismo, Crazy Egg permitiría realizar 
pruebas A/B en diferentes elementos de la página, como botones 
de llamada a la acción o formularios de registro, para determinar 
qué diseño genera mejores tasas de conversión.

Los insights obtenidos de estas herramientas servirían como guía 
para realizar ajustes en el diseño y la usabilidad del sitio web. Por 
ejemplo, si se observa que muchos usuarios abandonan el pro-
ceso de compra en una determinada etapa, se podrían realizar 
cambios en la disposición de los elementos de la página o en el 
flujo del proceso de compra para hacerlo más intuitivo y fácil de 
seguir. Además, se podrían implementar mejoras en la velocidad 
de carga del sitio y en la adaptabilidad a dispositivos móviles, as-
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pectos cruciales para mejorar la experiencia del usuario y reducir 
el abandono.

Además de la optimización del diseño y la UX, se aprovecharía la 
analítica predictiva para anticipar las necesidades y preferencias 
de los clientes. Por ejemplo, mediante el análisis de datos de 
compras anteriores y patrones de comportamiento, la empresa 
podría identificar segmentos de clientes con mayor propensión 
a abandonar el sitio o a realizar compras recurrentes. Con esta 
información, se podrían diseñar estrategias personalizadas, como 
campañas de email marketing con ofertas exclusivas o programas 
de recompensas, para fomentar la fidelidad del cliente y reducir 
la tasa de abandono.

Es fundamental destacar que estas estrategias serían evaluadas y 
ajustadas continuamente en función de los resultados obtenidos. 
Por ejemplo, mediante el seguimiento de métricas clave como 
la tasa de abandono, la tasa de conversión y el valor medio del 
pedido, la empresa podría identificar áreas de mejora y realizar 
ajustes en tiempo real para optimizar la experiencia del usuario y 
maximizar las conversiones.

En conclusión, mediante la combinación de herramientas de 
monitorización de diseño web y UX con técnicas de analítica 
predictiva adaptadas al contexto específico del mercado español, 
la empresa podría abordar de manera efectiva el problema de la 
tasa de abandono de clientes y mejorar significativamente la ex-
periencia del usuario en su plataforma de comercio electrónico. 
Este enfoque integral no solo contribuiría a aumentar las con-
versiones y fortalecer la fidelidad del cliente, sino que también 
mejoraría la rentabilidad y competitividad de la empresa en el 
mercado actual.
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MÓDULO 5

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 1

Una solución válida sería la que recogemos a continuación:

Para Coquettery, el primer paso en la creación de un customer 
journey map es identificar y definir los touch points clave a lo 
largo del recorrido del cliente. Esto incluye la primera interacción 
a través de anuncios en redes sociales, visitas al sitio web, nave-
gación de productos, procesos de compra y servicio postventa.

1.	 Customer journey map:

-	 Conciencia: el cliente ve un anuncio en redes sociales.

-	 Consideración: visita el sitio web, explora productos y lee 
reseñas.

-	 Decisión: añade productos al carrito y realiza la compra.

-	 Compra: recibe una confirmación por correo electrónico.

-	 Postventa: recibe el pedido, participa en encuestas de satisfac-
ción y puede contactar con el servicio de atención al cliente 
si tiene dudas o problemas.

2.	 Touch points críticos:

-	 Anuncio en redes sociales: es crucial crear anuncios atractivos 
y segmentados para atraer al público objetivo.

-	 Navegación en el sitio web: la web debe ser intuitiva y rápida, 
con descripciones claras de los productos y reseñas de otros 
clientes.
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-	 Proceso de compra: simplificar el proceso de checkout para 
evitar carritos abandonados, ofreciendo opciones de pago 
variadas y seguras.

-	 Entrega del pedido: garantizar tiempos de entrega rápidos y 
comunicación constante sobre el estado del envío.

-	 Servicio postventa: ofrecer un servicio de atención al cliente 
eficiente y accesible, con soluciones rápidas y efectivas a 
cualquier problema.

3.	 Integración de inteligencia artificial: la inteligencia artificial 
puede utilizarse para personalizar la experiencia de compra en 
varias formas:

-	 Recomendaciones de productos: analizar el comportamiento 
de navegación y compra para sugerir productos relevantes.

-	 Asistencia proactiva: utilizar chatbots y asistentes virtuales para 
ofrecer ayuda inmediata durante el proceso de compra.

-	 Análisis predictivo: predecir comportamientos futuros de los 
clientes y adaptar las estrategias de marketing y ventas en 
consecuencia.

-	 Personalización de ofertas: enviar ofertas personalizadas y 
descuentos basados en el historial de compras y preferencias 
del cliente.

Implementar estas estrategias permitirá a Coquettery no solo me-
jorar la experiencia del cliente sino también aumentar la lealtad 
y satisfacción, creando una ventaja competitiva en el mercado 
español de moda online.
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SOLUCIÓN ACTIVIDAD 2

Una solución correcta podría ser la siguiente.

Para Soluciones Serraniapp, el primer paso es definir y estructu-
rar el funnel de conversión con estrategias específicas para cada 
etapa del embudo, asegurando que cada acción esté dirigida a 
maximizar la conversión y mejorar la experiencia del cliente.

1.	 Atracción (Top of the funnel - TOFU):

-	 SEO: optimizar el contenido del sitio web y crear un blog 
sobre temas relevantes de tecnología y software, utilizando 
palabras clave para mejorar la visibilidad en los motores de 
búsqueda.

-	 Marketing de contenidos: desarrollar y distribuir contenido 
valioso como artículos técnicos, vídeos tutoriales, infografías 
y estudios de caso para atraer a profesionales interesados en 
soluciones de software.

-	 Publicidad en redes sociales: utilizar anuncios pagados en 
plataformas como LinkedIn, Facebook y Twitter para llegar a 
un público más amplio y atraer tráfico al sitio web.

2.	 Generación de leads (Middle of the funnel - MOFU):

-	 Landing pages: crear páginas de destino específicas con 
formularios para capturar la información de contacto de los 
visitantes interesados en guías, libros electrónicos o webinars.

-	 Ofertas de valor: ofrecer contenido exclusivo como semina-
rios web gratuitos, guías descargables o pruebas gratuitas del 
software a cambio de la información de contacto.

-	 Email marketing: enviar correos electrónicos personalizados 
para nutrir a los leads, proporcionando información útil y 
relevante que los guíe a través del embudo.
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3.	 Nutrición de leads (Middle to bottom of the funnel - MOFU 
to BOFU):

-	 Email drip campaigns: implementar campañas de correos 
electrónicos automatizados que proporcionen información 
útil y promocionen los productos o servicios de Soluciones 
Serraniapp.

-	 Contenido personalizado: crear contenido adaptado a las 
necesidades y comportamientos específicos de los leads, 
basado en su interacción con la marca.

-	 Segmentación de audiencia: dividir a los leads en segmentos 
basados en criterios como comportamiento en el sitio web, 
intereses y demografía para enviar comunicaciones más rele-
vantes.

4.	 Conversión (Bottom of the funnel - BOFU):

-	 Ofertas especiales: proporcionar descuentos exclusivos, prue-
bas gratuitas extendidas o demostraciones personalizadas para 
incentivar la compra.

-	 Testimonios y casos de éxito: mostrar testimonios de clientes 
satisfechos y casos de éxito que demuestren el valor y eficacia 
del software de Soluciones Serraniapp.

-	 Remarketing: utilizar anuncios de remarketing para llegar a 
los visitantes que han interactuado con la marca, pero no 
han completado la compra, recordándoles los beneficios del 
software.

5.	 Retención y fidelización (Post-conversion):

-	 Programas de fidelización: crear programas de recompensas 
para clientes leales, ofreciendo descuentos en renovaciones 
o actualizaciones del software.
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-	 Atención al cliente: proporcionar un excelente servicio pos-
tventa, resolviendo problemas rápidamente y asegurando la 
satisfacción del cliente.

-	 Contenido exclusivo: ofrecer contenido exclusivo, actualiza-
ciones sobre nuevas funcionalidades y webinars para mante-
ner el interés y compromiso de los clientes existentes.

6.	 Optimización continua:

-	 Análisis de datos: utilizar herramientas de análisis para rastrear 
el comportamiento del cliente y medir la efectividad de las 
campañas, identificando áreas de mejora.

-	 Pruebas A/B: realizar pruebas A/B en anuncios, páginas de 
destino y correos electrónicos para determinar qué tácticas 
funcionan mejor y ajustar las estrategias en consecuencia.

-	 Feedback de clientes: recopilar y analizar el feedback de los 
clientes para identificar áreas de mejora y ajustar las tácticas 
de marketing.

La inteligencia artificial puede jugar un papel crucial en la perso-
nalización y automatización de las interacciones con los clientes:

-	 Análisis predictivo: utilizar IA para analizar datos de clientes y 
predecir comportamientos futuros, permitiendo a Soluciones 
Serraniapp ajustar sus estrategias proactivamente.

-	 Personalización: implementar motores de recomendación 
basados en IA para sugerir productos y servicios personaliza-
dos según el comportamiento y preferencias de los usuarios.

-	 Automatización de marketing: utilizar IA para automatizar 
tareas repetitivas como el envío de correos electrónicos de 
seguimiento, segmentación de clientes y análisis de datos, 
liberando al equipo de marketing para enfocarse en tareas 
estratégicas.
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Implementando estas estrategias, Soluciones Serraniapp podrá no 
solo mejorar la eficiencia de su funnel de conversión y aumentar 
las tasas de conversión, sino también proporcionar una experien-
cia de cliente superior que fomente la lealtad y la satisfacción a 
largo plazo.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 3

Una solución válida sería la que recogemos a continuación:

El primer paso es definir una estrategia integral de marketing au-
tomatizado que abarque desde la segmentación de la audiencia 
hasta la medición y optimización de las campañas.

1.	 Segmentación de la audiencia:

-	 Segmentación basada en comportamiento: dividir a los clien-
tes según su comportamiento en el sitio web, como productos 
vistos, carritos abandonados y compras realizadas.

-	 Segmentación demográfica: crear segmentos basados en 
características demográficas como edad, género y ubicación 
geográfica.

2.	 Creación de contenido:

-	 Contenido relevante: desarrollar contenido específico para 
cada segmento de audiencia, incluyendo guías de productos, 
tutoriales en vídeo y reseñas de clientes.

-	 Personalización: adaptar el contenido según las preferencias y 
comportamientos de cada segmento, utilizando la inteligencia 
artificial para analizar los datos y predecir intereses.
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3.	 Automatización de campañas:

-	 Workflows de bienvenida: enviar una serie de correos elec-
trónicos de bienvenida a nuevos suscriptores, incluyendo un 
descuento exclusivo y contenido educativo sobre los produc-
tos de ZocoZeque.

-	 Workflows de abandono de carrito: detectar carritos abando-
nados y enviar correos electrónicos automáticos con recorda-
torios y ofertas especiales para incentivar la compra.

-	 Workflows de re-engagement: reconectar con clientes inac-
tivos mediante correos electrónicos que ofrezcan contenido 
relevante y ofertas especiales para volver a captar su interés.

4.	 Integración de inteligencia artificial:

-	 Análisis predictivo: utilizar IA para analizar datos de clientes 
y predecir comportamientos futuros, ajustando las estrategias 
de marketing en consecuencia.

-	 Personalización en tiempo real: implementar algoritmos de 
recomendación para sugerir productos en tiempo real basados 
en el comportamiento de navegación y compra del cliente.

-	 Automatización de correos electrónicos: configurar workflows 
automatizados que envíen correos electrónicos personaliza-
dos basados en las acciones del cliente, como el abandono 
del carrito o la visualización de productos específicos.

5.	 Medición y análisis:

-	 Herramientas de análisis: utilizar herramientas analíticas para 
rastrear las tasas de apertura de correos electrónicos, clics y 
conversiones, ajustando las campañas según los resultados.
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-	 Pruebas A/B: realizar pruebas A/B en correos electrónicos, 
páginas de destino y anuncios para identificar las tácticas más 
efectivas y optimizar continuamente las estrategias.

-	 Feedback de clientes: recopilar y analizar el feedback de los 
clientes para identificar áreas de mejora y ajustar las tácticas 
de marketing.

Implementación de workflows específicos:

-	 Workflow de bienvenida: enviar un correo electrónico de 
bienvenida con un descuento exclusivo del 10 % para la pri-
mera compra, seguido de correos electrónicos que presentan 
los productos más populares y consejos de uso.

-	 Workflow de abandono de carrito: detectar clientes que han 
abandonado el carrito y enviar un correo electrónico recor-
datorio con un descuento del 5 % para completar la compra.

-	 Workflow de re-engagement: enviar correos electrónicos a 
clientes inactivos que no han realizado compras en los últimos 
seis meses, ofreciendo contenido relevante y descuentos para 
incentivar su retorno.

-	 Workflow de aniversario o cumpleaños: enviar un correo 
electrónico personalizado en el cumpleaños del cliente con 
un cupón de descuento para incentivar una compra de cele-
bración.

Optimización continua:

-	 Análisis de datos: rastrear el comportamiento del cliente y 
medir la efectividad de las campañas, utilizando herramientas 
de análisis para identificar patrones y tendencias.

-	 Pruebas A/B: implementar pruebas A/B para mejorar conti-
nuamente el contenido de los correos electrónicos, las páginas 
de destino y los anuncios.
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-	 Ajuste de estrategias: ajustar las estrategias de marketing en 
función de los resultados del análisis y el feedback de los 
clientes, asegurando una mejora continua en la experiencia 
del cliente y las tasas de conversión.

Implementando estas estrategias, ZocoZeque podrá mejorar 
significativamente la eficiencia operativa, aumentar las tasas de 
conversión y ofrecer una experiencia del cliente superior, fomen-
tando la lealtad y la satisfacción a largo plazo.
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MÓDULO 6

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 1

Una solución válida para esta actividad sería la siguiente.

La agencia puede integrar metodologías Agile siguiendo estos 
pasos:

-	 Adopción de sprints: la agencia puede dividir sus proyectos 
en sprints de dos semanas. Cada sprint tendrá un objetivo 
específico, como el diseño de una campaña publicitaria o la 
optimización de una landing page. Esto permite una entrega 
incremental y continua de valor al cliente.

-	 Reuniones diarias (stand-ups): implementar reuniones diarias 
para que el equipo comparta su progreso, identifique obstá-
culos y planifique el trabajo del día. Estas reuniones mejorarán 
la comunicación y la coordinación dentro del equipo.

-	 Retrospectivas: al final de cada sprint, el equipo debe realizar 
una retrospectiva para analizar lo que funcionó bien y lo que 
no, identificando oportunidades de mejora. Este enfoque 
promueve la mejora continua y la adaptabilidad.

-	 Equipos multifuncionales: formar equipos con habilidades 
diversas, incluyendo diseñadores, redactores, analistas de 
datos y gestores de campañas. Los equipos multifuncionales 
pueden abordar tareas complejas de manera más eficiente y 
colaborativa.

Beneficios esperables:

-	 Flexibilidad y adaptabilidad: la capacidad de responder rápi-
damente a los cambios del mercado y a las necesidades del 
cliente.
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-	 Entrega continua de valor: asegurar resultados tangibles de 
manera constante.

-	 Mejora continua: optimización continua de las campañas 
basadas en datos y feedback.

-	 Colaboración mejorada: fortalecimiento del trabajo en equipo 
y alineación con los objetivos del proyecto.

La integración de metodologías Agile en la agencia permitirá una 
gestión más efectiva y adaptable de las campañas publicitarias, 
asegurando una entrega continua de valor y una mejora cons-
tante.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 2

Una posible solución para esta actividad sería la que mostramos 
a continuación.

La empresa puede gestionar el proyecto utilizando los siguientes 
pasos y herramientas:

-	 Definición de objetivos y alcance: establecer objetivos claros 
como aumentar las descargas de la aplicación, mejorar la 
retención de usuarios y generar ingresos. Delimitar el alcance 
del proyecto incluyendo el diseño de la interfaz, desarrollo de 
campañas y creación de contenido.

-	 Planificación y cronograma: crear un cronograma detallado 
con hitos clave, como el diseño de la interfaz, lanzamiento 
del sitio web y fechas de eventos de presentación. Utilizar 
herramientas como Trello o Asana para organizar tareas y 
establecer plazos.

-	 Asignación de recursos: determinar los recursos necesarios, 
incluyendo diseñadores, desarrolladores, especialistas en SEO 
y gestores de redes sociales. Asegurarse de que cada miembro 
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tenga las habilidades y herramientas necesarias para cumplir 
sus responsabilidades.

-	 Gestión de riesgos: identificar riesgos potenciales, como 
retrasos en la producción del producto, y desarrollar planes 
de contingencia. Por ejemplo, planificar una campaña de 
prelanzamiento para mantener el interés del cliente hasta que 
el producto esté disponible.

-	 Monitoreo y control: utilizar plataformas de análisis de datos 
como Google Analytics para monitorear las métricas de ren-
dimiento de las campañas. Ajustar las estrategias en tiempo 
real para mejorar el rendimiento basado en datos.

-	 Evaluación y cierre del proyecto: realizar una evaluación 
completa del proyecto analizando las métricas clave y docu-
mentando las lecciones aprendidas. Utilizar esta información 
para mejorar futuros proyectos.

Implementación de metodologías Agile:

-	 Sprints: utilizar sprints de dos semanas para implementar 
mejoras sugeridas por usuarios beta, como simplificación de 
la interfaz y adición de nuevas funciones.

-	 Reuniones diarias: realizar reuniones diarias para ajustar estra-
tegias basadas en las métricas de rendimiento.

-	 Retrospectivas: evaluar el éxito de cada sprint y planificar 
ajustes necesarios.

Beneficios:

-	 Eficiencia en la gestión: utilización de herramientas tecnoló-
gicas para planificar, ejecutar y monitorear el proyecto.

-	 Adaptabilidad: capacidad de responder rápidamente a los 
cambios y ajustar estrategias basadas en feedback.

COMM18 / Inteligencia artificial (IA) aplicada a marketing... pg. 49



-	 Colaboración mejorada: comunicación y coordinación efec-
tiva dentro del equipo.

La empresa puede gestionar su proyecto de manera efectiva 
utilizando herramientas tecnológicas avanzadas y metodologías 
Agile, asegurando una entrega continua de valor y una mejora 
constante.

SOLUCIÓN ACTIVIDAD 3

Una solución correcta para esta actividad podría ser la que mos-
tramos a continuación.

Para abordar los desafíos mencionados, la empresa puede imple-
mentar las siguientes soluciones basadas en IA:

-	 Chatbots para atención al cliente:

·	 Implementación: la empresa puede integrar chatbots basa-
dos en IA en su sitio web para gestionar consultas de clien-
tes las 24 horas del día. Estos chatbots pueden responder 
a preguntas frecuentes, ayudar a los clientes a encontrar 
productos y proporcionar asistencia durante el proceso de 
compra.

·	 Beneficios: reducirá la carga de trabajo del equipo de 
soporte al cliente y mejorará la satisfacción del cliente al 
ofrecer respuestas rápidas y precisas, lo que puede dismi-
nuir la tasa de abandono de carritos.

-	 Algoritmos de recomendación personalizada:

·	 Implementación: utilizar algoritmos de IA para analizar 
el historial de navegación y compras de los clientes, ofre-
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ciendo recomendaciones de productos personalizadas en 
tiempo real.

·	 Beneficios: aumentará las tasas de conversión y la lealtad 
del cliente al proporcionar una experiencia de compra per-
sonalizada. Esto también puede incrementar el valor del 
carrito de compra al sugerir productos complementarios.

-	 Optimización de campañas de marketing:

·	 Implementación: emplear herramientas de IA para analizar 
el rendimiento de las campañas de marketing en redes 
sociales y ajustar automáticamente los parámetros para 
maximizar el retorno de la inversión (ROI).

·	 Beneficios: la empresa podrá dirigir su presupuesto hacia 
los anuncios más efectivos, mejorando la eficiencia del 
gasto publicitario y aumentando el número de conversio-
nes.

-	 Análisis predictivo para gestión de inventario:

·	 Implementación: utilizar modelos predictivos basados en 
IA para anticipar la demanda de productos, especialmente 
durante temporadas altas como las rebajas o festividades.

·	 Beneficios: mejorará la gestión del inventario, asegurando 
que los productos más demandados estén disponibles y 
reduciendo los costes asociados con el exceso de inventa-
rio o la falta de existencias.

-	 Automatización de procesos operativos:

·	 Implementación: implementar IA para automatizar proce-
sos operativos, como la gestión de pedidos y la logística.
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·	 Beneficios: aumentará la eficiencia operativa, permitiendo 
a la empresa realizar más tareas con menos recursos y 
reduciendo los costes operativos.

Al implementar estas soluciones basadas en IA, la empresa de 
comercio electrónico especializada en moda puede enfrentar 
eficazmente sus desafíos actuales. Los beneficios incluyen una 
mayor eficiencia operativa, una mejor personalización de la 
experiencia del cliente, una optimización de las campañas de 
marketing y una gestión más efectiva del inventario. Estos cam-
bios no solo mejorarán la satisfacción y la lealtad del cliente, sino 
que también contribuirán a un aumento en las ventas y una re-
ducción de costes.
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SOLUCIONES TEST DE REPASO

1. b)	 La IA se aplica en la automatización de procesos 
repetitivos

2. c)	 Personalización

3. b)	 Modelos basados en el cliente

4. b)	 Construcción

5. c)	 Ingeniero de robótica

6. a)	 La fusión de estrategias de marketing con soluciones 
tecnológicas

7. b)	 Analizar y utilizar grandes volúmenes de datos para 
obtener insights

8. c)	 Una comprensión profunda de los comportamientos y 
necesidades del consumidor

9. c)	 La complejidad y coste de implementación

10. c)	 La desconexión entre la empresa y el cliente

11. b)	 Estrategias de marketing utilizando medios digitales y 
canales online

12. c)	 Mayor segmentación y personalización

13. b)	 Un perfil detallado de cliente ideal

14. c)	 Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
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15. c)	 Investigación de palabras clave

16. d)	 Automatización del proceso de generación de conte-
nido

17. c)	 Subastas en tiempo real para adquisición de espacios

18. b)	 Reconocimiento del habla y procesamiento del 
lenguaje natural

19. c)	 Garantizar la integración con otras plataformas de la 
empresa

20. c)	 Mejora de la reputación de la marca

21. b)	 Proporcionar una comprensión profunda de las expe-
riencias y emociones del cliente en cada punto de 
contacto

22. b)	 Identificar patrones y tendencias en los datos de los 
clientes para mejorar su experiencia

23. b)	 Integración de datos

24. b)	 Enviar recordatorios y ofertas especiales para incenti-
var la finalización de la compra

25. a)	 Gestionar todos los aspectos del sitio, incluyendo la 
creación de contenido y la instalación de plugins

26. b)	 La entrega continua de valor al cliente

27. b)	 Lean

28. a)	 Stand-ups
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29. a)	 Determinar el personal, herramientas y presupuesto 
necesarios

30. c)	 Optimización de campañas de marketing
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