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En el ecosistema digital contempordneo, la
adquisicion de trafico constituye uno de los
componentes mas relevantes dentro de cualquier
estrategia de  comunicacién  digital. Las
organizaciones ya no dependen Unicamente de su
presencia en linea, sino de su capacidad para atraer
audiencias hacia sus plataformas digitales vy
convertir esa atencién en interaccion, participacion
o conversidn. Desde la perspectiva de la analitica
digital, comprender de ddnde provienen los
usuarios, como llegan a una plataforma y qué
acciones realizan posteriormente permite disefiar
estrategias mas eficientes y orientadas a resultados
(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

En esta sesion se abordardn cuatro canales
fundamentales de adquisicion de trafico digital que
complementan las  estrategias  analizadas
previamente: social publicidad, trafico directo,
referidos y email marketing. Cada uno de estos
canales presenta caracteristicas particulares en
términos de comportamiento del usuario, métricas
de rendimiento y posibilidades de segmentacién. El
andlisis de estas fuentes de trafico permitira
comprender como se integran dentro del embudo
de conversién digital y como contribuyen al logro
de objetivos estratégicos dentro de Ia
comunicacién institucional (Ryan, 2017).

RDA : Evaluar estrategias de marketing y
comunicacién con herramientas de analitica digital.
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1. Tema: Adquisicion de trafico online (ll).

La adquisicién de trafico digital hace referencia al conjunto de canales, tacticas y estrategias que
permiten atraer usuarios hacia una propiedad digital como un sitio web, aplicacién o plataforma
institucional. Desde la perspectiva de la analitica digital, el estudio de los canales de adquisicidn
permite identificar cudles estrategias generan mayor visibilidad, interaccidén y conversion dentro
del ecosistema digital de una organizacién (Kingsnorth, 2019).

El analisis de la adquisicion de trafico es una practica fundamental dentro del marketing digital,
ya que permite comprender cémo los usuarios descubren los contenidos digitales, qué canales
generan mayor volumen de visitas y cudles contribuyen de manera mas efectiva a los objetivos
estratégicos de la organizacidn. En el contexto de la comunicacién institucional, estos canales
no solo permiten aumentar el nimero de visitas, sino también fortalecer la relacion entre las
organizaciones y sus audiencias digitales (Kotler et al., 2021).

5.1 Social publicidad

La publicidad en redes sociales se ha convertido en uno de los canales mds importantes de
adquisicion de trafico digital en la actualidad. Plataformas como Facebook, Instagram, LinkedIn,
TikTok y X permiten a las organizaciones desarrollar campafas publicitarias altamente
segmentadas que se dirigen a audiencias especificas segun caracteristicas demograficas,
intereses, comportamientos de navegacion y patrones de consumo digital (Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2019).

Una de las principales ventajas de la social publicidad es su capacidad de combinar creatividad
visual con sistemas avanzados de segmentacién. Esto permite a las organizaciones comunicar
mensajes relevantes a publicos especificos, aumentando la probabilidad de interaccion y
conversion. Ademas, las plataformas publicitarias ofrecen herramientas analiticas que permiten
evaluar el rendimiento de las campanas en tiempo real y optimizar las estrategias de inversion
publicitaria (Ryan, 2017).

Figura 1: Estructura de campanas en publicidad en redes sociales.

Fuente: Creacion de Marco Lopez-Paredes, prompt 49. OpenAl. (2026)




La figura ilustra la estructura jerarquica de gestiéon de campafias publicitarias utilizada en
plataformas de publicidad digital como Meta Ads o Linkedin Ads. En el nivel superior se
encuentra la campana, que define el objetivo principal de la estrategia publicitaria, como
generar trafico, conversiones o reconocimiento de marca. A partir de este nivel estratégico se
organizan los conjuntos de anuncios, donde se configuran elementos operativos como la
segmentacién de audiencias, el presupuesto, la ubicacién de los anuncios y la programacion de
la campafia. Finalmente, en el nivel inferior se encuentran los anuncios, que representan las
piezas creativas especificas que serdn mostradas a los usuarios, incluyendo imagenes, videos,
textos y llamados a la accidn. Esta estructura jerdrquica permite gestionar de manera organizada
las campafias digitales, facilitando la optimizacién de audiencias, la experimentacion con
diferentes creatividades y la evaluacién detallada del rendimiento de cada elemento dentro de
la estrategia publicitaria. Ademds, el modelo permite a los equipos de marketing y comunicacién
analizar el desempefio de cada nivel de la campafia y realizar ajustes estratégicos basados en
métricas de rendimiento como clics, conversiones y alcance.

Entre las métricas mas utilizadas para evaluar el rendimiento de campafas de social publicidad
se encuentran el CTR (Click Through Rate), el CPC (Costo por clic), el CPM (Costo por mil
impresiones) y el ROAS (Return on Advertising Spend). Estas métricas permiten analizar la
efectividad de las campafias y determinar si los anuncios estan generando resultados alineados
con los objetivos estratégicos de la organizacién (Kingsnorth, 2019).

En este contexto aparece el concepto de segmentacidn publicitaria, que se refiere al proceso
mediante el cual las plataformas digitales permiten dirigir anuncios hacia audiencias especificas
basadas en caracteristicas demogréficas, intereses o comportamientos digitales (Kotler et al.,
2021).

Figura 2: Relacion entre segmentacion y rendimiento de campanas digitales.
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Fuente: Creacion de Marco Lopez-Paredes, prompt 50. OpenAl, (2026)

La figura muestra como diferentes variables estratégicas influyen directamente en el
rendimiento de una campaia publicitaria digital. En primer lugar, la segmentacion de audiencia
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permite definir con precisién qué tipo de usuarios recibirdn los anuncios, considerando factores
como caracteristicas demograficas, intereses o comportamientos digitales. Una segmentacion
adecuada aumenta la probabilidad de que el mensaje llegue a personas con mayor afinidad
hacia el contenido o la oferta presentada. En segundo lugar, la creatividad del anuncio cumple
un papel fundamental en la capacidad de captar la atencion del usuario, ya que elementos
visuales atractivos, textos persuasivos y llamados a la accidon claros pueden incrementar
significativamente la interaccion. Finalmente, la optimizacién del presupuesto permite distribuir
de manera eficiente los recursos publicitarios entre diferentes audiencias, formatos o
plataformas, ajustando la inversidon segun el rendimiento de cada campafia. La combinacién
equilibrada de estos tres factores influye directamente en indicadores de desempefio como el
alcance, el niumero de clics y las conversiones, evidenciando que el éxito de una campaiia digital
no depende de un solo elemento, sino de la integracion estratégica entre segmentacion,
creatividad y gestidn del presupuesto publicitario.

5.2 Trafico Directo

El trafico directo representa las visitas que llegan a un sitio web sin pasar por un canal
identificable de referencia dentro de las herramientas de analitica digital. Generalmente ocurre
cuando los usuarios escriben directamente la direccion web en el navegador, acceden a la
plataforma mediante marcadores previamente guardados o utilizan enlaces almacenados en
aplicaciones moéviles o documentos digitales. Este tipo de trafico suele interpretarse como un
indicador de reconocimiento de marca o de fidelidad por parte de los usuarios, ya que implica
gue la audiencia conoce previamente la existencia del sitio web y decide acceder a él de forma
intencional (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Desde la perspectiva de la comunicacion digital, el tréfico directo refleja el nivel de
posicionamiento que una organizacidn ha logrado en la mente de sus audiencias. Cuando una
institucidn desarrolla una estrategia consistente de comunicacion en multiples canales —como
redes sociales, campafias publicitarias, contenidos educativos o presencia en medios— es
probable que los usuarios comiencen a recordar su nombre o direccion web. Este fenédmeno
genera que los usuarios accedan directamente al sitio institucional sin necesidad de buscarlo
previamente en motores de busqueda o seguir enlaces externos. En este sentido, el trafico
directo puede considerarse una manifestacion del capital simbdlico digital de la marca, ya que
evidencia que la organizacidn ha logrado construir una relacidon de confianza y familiaridad con
su publico (Ryan, 2017).

Sin embargo, desde el punto de vista analitico, el trafico directo también presenta ciertas
limitaciones interpretativas. En muchas ocasiones, las herramientas de analitica digital clasifican
como tréfico directo aquellas visitas cuya fuente de origen no puede identificarse
correctamente. Esto puede suceder cuando los enlaces no estadn etiquetados adecuadamente,
cuando los usuarios acceden desde aplicaciones de mensajeria privada como WhatsApp o
Telegram, o cuando los navegadores bloquean informacidon de referencia por motivos de
privacidad. Como consecuencia, una parte del trafico directo puede incluir visitas que en
realidad provienen de otros canales, lo que hace necesario interpretar estos datos con cautela
dentro de los anadlisis de adquisicion de trafico (Kingsnorth, 2019).

Otra caracteristica relevante del trafico directo es su relacion con la experiencia del usuario y la
fidelizacidn digital. Cuando los usuarios acceden repetidamente a un sitio web de forma directa,
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es posible que estén buscando informacién recurrente, servicios especificos o contenidos
actualizados que consideran valiosos. Por ejemplo, en el caso de una institucion académica,
estudiantes o docentes pueden ingresar directamente al portal institucional para consultar
calendarios académicos, recursos educativos o informacién administrativa. Este
comportamiento refleja un vinculo funcional entre la audiencia y la plataforma digital, lo que
fortalece la relevancia del sitio web como espacio central de interaccidn institucional (Kotler et
al., 2021).

Desde el punto de vista estratégico, el andlisis del trafico directo puede aportar informacién
valiosa sobre la efectividad de las acciones de comunicacion offline y online. Campafias
publicitarias en medios tradicionales, eventos institucionales, material impreso o presencia en
conferencias pueden incentivar a los usuarios a visitar directamente el sitio web de una
organizacion. En estos casos, el trafico directo funciona como un indicador indirecto del impacto
de estas acciones de comunicacién. Asimismo, el aumento del trafico directo puede reflejar el
éxito de estrategias de branding digital, donde el objetivo principal no es Unicamente generar
clics inmediatos, sino fortalecer la recordacién y confianza en la marca.

En conclusién, el trafico directo constituye un componente importante dentro del andlisis de
adquisicion digital, ya que proporciona informacién sobre el nivel de reconocimiento, fidelidad
y posicionamiento de una organizacién en el entorno digital. Aunque su interpretacion debe
realizarse con precaucion debido a posibles limitaciones técnicas en la identificacion de fuentes
de trafico, su crecimiento sostenido suele asociarse con una relacion sélida entre la institucion
y su audiencia digital, asi como con estrategias de comunicacion efectivas que logran consolidar
la presencia de la marca en la mente de los usuarios (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019; Ryan,
2017).

Figura 3.- Origen del trafico directo en plataformas digitales.
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Fuente: Creacion de Marco Lopez-Paredes, prompt 51. OpenAl. (2026)

No obstante, desde la perspectiva de la analitica digital, el trafico directo debe analizarse
cuidadosamente, ya que en algunos casos puede incluir visitas que provienen de fuentes no
etiquetadas correctamente o de enlaces compartidos en aplicaciones de mensajeria privada
(Kingsnorth, 2019).




En este sentido resulta fundamental comprender el concepto de
atribucién de trafico, que se refiere al proceso mediante el cual las herramientas analiticas
identifican la fuente que origind una visita a una propiedad digital (Kotler et al., 2021).

Figura 4: Comparacion entre trafico directo y otros canales de adquisicién.
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5.3 Referidos

El trafico referido corresponde a las visitas que llegan a un sitio web a través de enlaces ubicados
en otros sitios externos. Este tipo de trafico se produce cuando un usuario accede a una pdgina
digital mediante un hipervinculo presente en otra plataforma, como blogs especializados,
portales de noticias, revistas académicas, directorios institucionales o paginas de organizaciones
asociadas. En términos de analitica digital, estas visitas son identificadas como “referidas”
porque el navegador transmite informacién sobre el sitio web de origen que contiene el enlace.
De esta manera, las herramientas de analitica pueden registrar cual fue la pagina externa que
dirigi6 al usuario hacia la propiedad digital analizada (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

En el dmbito de la comunicacién institucional, el trafico referido representa una fuente
importante de visibilidad y legitimidad digital. Cuando una organizacidn es mencionada o
enlazada por otros sitios web, se genera una forma de recomendacion indirecta que puede
influir en la percepcion de credibilidad de la audiencia. Por ejemplo, si una universidad es citada
en un articulo académico, en un medio de comunicacidon o en el portal de una institucion
internacional, los usuarios que acceden a ese enlace pueden percibir a la organizacién como una
fuente confiable de informaciéon o conocimiento. En este sentido, el trafico referido no solo
genera visitas adicionales, sino que también contribuye a fortalecer la reputacién digital de la
institucion (Ryan, 2017).

Desde una perspectiva estratégica, el trafico referido puede desempeinar un papel fundamental
en el crecimiento de las audiencias digitales. Las colaboraciones entre organizaciones, las
publicaciones invitadas en blogs, las menciones en medios digitales y las alianzas institucionales
pueden generar enlaces que dirijan nuevos usuarios hacia un sitio web. Estas acciones forman
parte de estrategias de relaciones publicas digitales y marketing de contenidos, donde el
objetivo no es Unicamente aumentar el nimero de visitas, sino también ampliar el alcance de
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los mensajes institucionales y construir redes de visibilidad en el ecosistema digital (Kotler et al.,
2021).

Otro aspecto relevante del trafico referido es su relacion con el posicionamiento en motores de
busqueda. Los algoritmos de buscadores como Google utilizan los enlaces externos —conocidos
como backlinks— como uno de los indicadores para evaluar la autoridad y relevancia de un sitio
web. Cuando una pagina recibe enlaces desde multiples sitios externos, especialmente desde
dominios con alta reputacion digital, los motores de busqueda pueden interpretar esta sefial
como una indicacién de que el contenido es valioso o confiable. Como resultado, el sitio web
puede mejorar su posicion en los resultados de busqueda orgdnica, lo que incrementa su
visibilidad y potencial de trafico (Kingsnorth, 2019).

Ademas, el analisis del trafico referido permite identificar qué plataformas externas generan
mayor volumen de visitas y cudles aportan usuarios mas comprometidos con el contenido del
sitio. Por ejemplo, una organizacion puede descubrir que los usuarios provenientes de un portal
académico permanecen mas tiempo en el sitio web o interactian mas con los contenidos que
aquellos provenientes de otros canales. Este tipo de informacion resulta util para orientar
futuras estrategias de colaboracidn digital, priorizando alianzas con aquellos sitios que generan
tréfico de mayor calidad o con mayor probabilidad de conversién (Chaffey & Ellis-Chadwick,
2019).

Finalmente, el trafico referido también puede surgir de dindmicas sociales y comunicativas
propias del entorno digital, como la difusién de contenidos en comunidades en linea, foros
especializados o plataformas educativas. En estos casos, los enlaces compartidos funcionan
como mecanismos de circulacién de informacion dentro de redes de interés comun. Para las
organizaciones, comprender estas dinamicas permite identificar comunidades digitales
relevantes y desarrollar estrategias de contenido que favorezcan la circulaciéon orgdanica de
informacion a través de enlaces externos. De esta manera, el trafico referido se convierte en un
componente clave dentro de una estrategia de comunicacion digital orientada a ampliar la
visibilidad institucional, fortalecer la credibilidad y atraer nuevas audiencias hacia las
plataformas digitales de la organizacion.

Figura 5: Flujo de trafico referido entre sitios web.
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Fuente: Creacion de Marco Lopez-Paredes, prompt 52 OpenAl, (2026)

Un aspecto relevante es que el andlisis del trafico referido permite identificar posibles
ecosistemas de informacién digital donde circulan contenidos relacionados con un tema
especifico. Por ejemplo, en el dmbito académico o institucional, los enlaces entre universidades,
centros de investigacion, medios especializados y organizaciones publicas pueden generar redes
de visibilidad digital que favorecen la circulacion de informacién entre comunidades
profesionales o cientificas. Comprender estas redes permite a las organizaciones posicionarse
estratégicamente dentro de dichos ecosistemas, fortaleciendo su presencia digital mediante
publicaciones colaborativas, participacion en foros especializados o inclusidn en directorios
institucionales (Kotler et al., 2021).

En sintesis, el analisis del trafico referido no solo permite identificar de déonde provienen los
usuarios que visitan un sitio web, sino que también proporciona informacién estratégica para
desarrollar alianzas digitales, fortalecer la reputacion institucional y ampliar la visibilidad de los
contenidos en el entorno digital. Al comprender qué plataformas externas contribuyen de
manera mas efectiva al crecimiento de audiencias, las organizaciones pueden disenar
estrategias de comunicacién mas integradas y colaborativas, aprovechando el potencial de las
redes digitales para ampliar su alcance e impacto.

Figura 6: Relacion entre backlinks, trafico referido y posicionamiento SEO.
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5.4 Email Marketing

El email marketing continda siendo una de las herramientas mds eficaces para atraer trafico
hacia plataformas digitales y mantener la relacién con las audiencias. A diferencia de otros
canales de adquisicidn, el correo electrénico permite establecer una comunicacién directa con
usuarios que han manifestado interés previo en una organizacion o institucién (Chaffey & Ellis-
Chadwick, 2019). Esta caracteristica lo convierte en un canal especialmente valioso dentro de
las estrategias de comunicacidon digital, ya que posibilita enviar informacién relevante,
personalizada y oportuna a audiencias que ya poseen cierto nivel de afinidad con la marca o
institucion.




Las campafias de email marketing suelen basarse en bases de datos de usuarios que han
otorgado su consentimiento para recibir comunicaciones digitales. Esto permite desarrollar
estrategias de segmentacidn mas precisas y personalizadas, aumentando la probabilidad de
interaccién y conversion. Por ejemplo, una organizacién puede segmentar su base de contactos
segln variables como intereses, ubicacidn geografica, historial de interaccion o etapa dentro del
embudo de conversién, lo que facilita enviar mensajes adaptados a las necesidades especificas
de cada grupo de usuarios (Kotler et al., 2021).

Ademas, el email marketing permite implementar procesos de automatizacion de
comunicaciones, conocidos como email automation, que facilitan el envio programado de
mensajes en funcion del comportamiento del usuario. Por ejemplo, es posible enviar correos de
bienvenida a nuevos suscriptores, recordatorios de eventos, recomendaciones de contenido o
seguimientos posteriores a una interaccién especifica. Este tipo de estrategias automatizadas
contribuye a fortalecer la relacion entre la organizacidn y su audiencia digital, al mismo tiempo
que incrementa las probabilidades de generar trafico recurrente hacia el sitio web institucional.
Asimismo, las herramientas de analitica permiten medir indicadores clave como la tasa de
apertura, el porcentaje de clics o las conversiones generadas por cada campafia, lo que facilita
evaluar la efectividad de las comunicaciones y optimizar continuamente la estrategia digital
(Ryan, 2017).

Figura 7: Embudo de interacciéon en campanas de email marketing.
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Las métricas mas relevantes en campafias de email marketing incluyen el Open Rate (tasa de
apertura), el Click Through Rate o CTR (tasa de clics), la tasa de conversion y la tasa de
cancelacién de suscripcion. Cada una de estas métricas permite analizar diferentes momentos
del proceso de interaccién entre el usuario y el mensaje enviado. La tasa de apertura indica el
porcentaje de destinatarios que abrieron el correo electréonico respecto al total de mensajes
entregados, lo que permite evaluar factores como la efectividad del asunto del correo, el
reconocimiento del remitente o el momento del envio. Por su parte, el CTR mide el porcentaje
de usuarios que hicieron clic en algin enlace dentro del correo electrénico, proporcionando
informacidn sobre el nivel de interés generado por el contenido vy la claridad del llamado a la
accion (Ryan, 2017).




La tasa de conversion, en cambio, representa el porcentaje de usuarios que, después de hacer
clic en el correo electrdnico, realizaron la acciéon esperada dentro del sitio web o plataforma
digital, como registrarse en un evento, descargar un documento, completar un formulario o
realizar una compra. Esta métrica resulta particularmente importante porque conecta
directamente las acciones del correo electrénico con los objetivos estratégicos de la
organizacion. Finalmente, la tasa de cancelacidon de suscripcion indica el nimero de usuarios que
deciden dejar de recibir correos electrénicos de la organizacién, lo cual puede ofrecer sefiales
sobre posibles problemas en la frecuencia de envio, la relevancia del contenido o la
segmentacion de la audiencia.

El analisis conjunto de estas métricas permite a las organizaciones comprender con mayor
profundidad cémo interactuan los usuarios con sus campanas de correo electrdnico. A partir de
estos datos es posible identificar patrones de comportamiento, detectar oportunidades de
mejora y optimizar aspectos como el disefio del mensaje, la segmentacién de las listas de
contacto o la frecuencia de envio. De esta manera, las métricas de email marketing se convierten
en herramientas fundamentales para la toma de decisiones estratégicas dentro de las
estrategias de comunicacién digital, permitiendo desarrollar campafias cada vez mas relevantes,
personalizadas y orientadas a resultados (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Figura 8: Modelo de automatizacidon en email marketing.
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Fuente: Creacion de Marco Lopez-Paredes, prompt 55 OpenAl, (2026)

La figura muestra un modelo conceptual de automatizacién en email marketing, en el cual se
integran diferentes componentes que permiten gestionar de manera sistematica la
comunicacién digital con las audiencias. En primer lugar, el proceso inicia con las listas de
contacto, que representan la base de datos de usuarios que han proporcionado su informacién
y consentimiento para recibir comunicaciones electrdnicas. Estas listas constituyen el punto de
partida de la estrategia, ya que contienen informacidn relevante sobre los usuarios, como
correos electrdnicos, intereses, comportamiento previo o datos demograficos, lo que permite
desarrollar acciones de comunicacién mds personalizadas y efectivas.

A partir de estas listas se realiza un proceso de segmentacién, mediante el cual los contactos se
agrupan segun caracteristicas especificas, como intereses, ubicacién geografica, historial de
interacciéon o etapa dentro del embudo de conversién. La segmentacion permite enviar
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mensajes mas relevantes a cada grupo de usuarios, aumentando la probabilidad de apertura,
interaccion y respuesta. Posteriormente, la automatizacién de envios permite programar vy
ejecutar campafias de correo electrénico de manera automatica en funcién de determinadas
condiciones o comportamientos del usuario, como el registro en una plataforma, la descarga de
un recurso o la participacién en un evento. Finalmente, el sistema incorpora un proceso de
seguimiento de conversiones, que permite medir los resultados de las campafias mediante
indicadores como clics, visitas al sitio web o acciones completadas por los usuarios. En conjunto,
el modelo representado en la figura evidencia cdmo la automatizacién del email marketing
permite optimizar la comunicacién digital, mejorar la personalizacién de los mensajes y facilitar
la toma de decisiones estratégicas basadas en datos
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