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01 Commanders Act X
Quick Platform Overview



A Single Platform
Powered by Server Side Capabilities

All is sources
All is destinations
All is about events

< No Code >



Branded Products Turned into Functions
The Same Functional Coverage



02 España es diferente
Portugal, también.



Precios
Aspectos que nos diferencian



Promedio de Indicadores de Conversión
Aspectos que nos diferencian



Aspectos que nos diferencian



Tasa baja de CTR, incluso para el correo-e
Aspectos que nos diferencian



03 Construir datos propios
Y competir mejor



Impacto esperado en el negocio

• Tráfico, conversión, ROAS…

Los datos en España son inexistentes, casi.
Los grandes, muy grandes, están trabajando en audiencias de primera parte.
El resto sigue confiando en…. ¿la providencia?



Grupo de formación online
¿Cómo puedo mejorar el CTA de los alumnos de 
Formación Profesional que se interesan por mis 
cursos? La competencia cada vez es mayor y está 
disparado…

Ecommerce de moda
¿Conseguiré rebajar los carros abandonados en mi 
tienda? Tengo un claro problema de conversión 
final. Tengo mucho lead cautivo.

Agencia de viajes online
¿Por qué los tiempos de decisión para contratar 
nuestros paquetes siguen sin acortarse cuando sigo 
invirtiendo mucho dinero en marca y lanzo buenas 
ofertas?

Ecommerce de decoración
¿Cuáles son los canales más eficaces de captación 
que debo utilizar de acuerdo al comportamiento de 
mi cliente? No consigo establecer patrones claros 
que me ayuden a tomar decisiones.

¿Qué se preguntan nuestros clientes? 



¿Qué se preguntan nuestros clientes?

“No están trabajando bien los datos que 
obtienen y no están manejando 
audiencias propias”.

La conclusión a la que llegamos es “casi siempre” la misma.



Modelos de atribución 

El 71 % de los marketeros consideran que optimizar el recorrido de compra es prioritario 
 y, sin embargo, no lo ponen en práctica:

 Con los modelos de atribución logramos:

Identificar 
los canales 
más 
efectivos

Comprender 
mejor el 
proceso de 
compra

Medir los 
resultados 
de forma 
más precisa

Tomar las 
decisiones 
con los datos 
en la mano

¿Por qué son tan importantes?



Datos y resultados
Eficiencia de campañas, ROI de atribución (CJ), Optimización Medios e Inventarios.



La simulación corresponde a un patrón de cliente que debe convertir 10.000 nuevos clientes anuales.
Los números

10.000

~143.000 potenciales

~ 2,3 millones de visitas en el embudo

Recuperando un 15% 

Tasa de conversión del 8,16%

Inversión ~6,8 a 7,6 millones de €

Pérdida datos ~50% 

Tasa de conversión del 7%

Inversión ~8,9 a 9,1 millones de €

Campo de Juego según las métricas que hemos visto



05 Q&A
Any questions ?



COMMANDERSCOMMANDERS

Thanks !


