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1. Datos generales del proyecto

Nombre de la empresa o proyecto: Asados Temos
Sector / actividad econémica:CIIU 5611 (Restaurantes y servicios mdviles de comidas)
Responsable del plan: Edwin Anchico

Correo electrénico y teléfono: Edwin,abchico008@gmail.com // 3185040848

Periodo de ejecucion del piloto (2 semanas):

Durante las dos semanas finales del diplomado, Asados Temo’s concentrara sus actividades
en la configuracién, prueba y ajuste de las herramientas digitales seleccionadas. En la
primera semana se realizara la optimizaciéon de WhatsApp Business mediante la activacion
de mensajes automaticos de bienvenida, respuestas rapidas y etiquetas para clasificar
pedidos. De forma paralela, se disefiard y actualizara el menu digital en Canva, asegurando
claridad en precios, productos y promociones, y se organizara un registro basico de pedidos
y ventas en Excel para apoyar la gestion operativa.

También en la primera semana se configurara Meta Business Suite, vinculando
correctamente la cuenta de Instagram para la programacion de contenidos. A partir de esta
herramienta se crearan y programaran publicaciones enfocadas en platos destacados,
combos y promociones, priorizando formatos como reels para aumentar el alcance. Durante
estos dias se realizaran pruebas del flujo completo, desde la publicacién en Instagram hasta
la atencién y toma del pedido por WhatsApp, corrigiendo mensajes o tiempos de respuesta
si es necesario.

En la segunda semana, el enfoque estara en la ejecucién y seguimiento del piloto digital. Se
publicaran promociones y contenidos audiovisuales que dirijan al cliente hacia WhatsApp
Business como canal principal de conversion. Se hara seguimiento diario a los pedidos,
tiempos de respuesta y registro de ventas en Excel, con el fin de evaluar la efectividad del
flujo de atencién y la experiencia del cliente.

Adicionalmente, se enviaran mensajes postventa y promociones a clientes frecuentes a
través de WhatsApp Business, buscando incentivar la recompra y la fidelizaciéon. Al finalizar
la segunda semana, se revisaran las métricas basicas de Instagram, como alcance,
interacciones y mensajes recibidos, y se analizaran los resultados del piloto para identificar
aprendizajes, ajustes y oportunidades de mejora que permitan fortalecer la estrategia
digital del restaurante.


mailto:abchico008@gmail.com

2. Diagnostico sintético de la situacion actual

Asados Temo’s es un restaurante con una propuesta clara basada en el sabor al carbén, la
experiencia de compartir y la atencion cercana al cliente. La empresa cuenta con una
presencia digital basica, centrada principalmente en Instagram y WhatsApp Business, los
cuales funcionan como sus principales canales de comunicacién, promocidn y venta. Estos
canales le permiten interactuar de forma directa con los clientes y gestionar pedidos de
manera rapida, pero también generan una alta dependencia de plataformas externas.

En términos de ecosistema digital, Asados Temo’s utiliza Instagram para visibilidad y
promocién, WhatsApp Business para atencion y pedidos, y herramientas basicas como Excel
para el registro manual de ventas y clientes. No cuenta atin con una pagina web funcional
completamente integrada ni con un sistema CRM formal, lo que limita la organizacién de la
informacién y el andlisis de datos.

Desde el punto de vista de procesos, muchas actividades se realizan de forma manual,
especialmente el registro de pedidos, seguimiento de clientes y control de métricas. Esto
puede generar errores, retrasos y dificultad para escalar la operaciéon en momentos de alta
demanda. La ausencia de automatizacion y de procesos estandarizados es una de las
principales brechas identificadas.

En cuanto a datos y medicidn, el restaurante no realiza un seguimiento estructurado de
indicadores clave como tasa de conversion, recompra de clientes o valor promedio del
pedido. Las decisiones se toman principalmente de forma empirica, lo que reduce la
capacidad de optimizar campanas, promociones y estrategias comerciales basadas en
informacién objetiva.

A nivel de madurez digital, Asados Temo’s se encuentra en una etapa intermedia-basica:
utiliza canales digitales de forma activa y efectiva para vender, pero carece de integracion
entre herramientas, automatizacion de procesos y analisis avanzado de datos. No obstante,
existe una clara oportunidad de mejora mediante la implementacion de una landing page, la
definicion de KPIs, el uso de formularios o CRM basicos y la automatizacion de respuestas y
seguimientos.

En conclusion, Asados Temo’s tiene una base s6lida en cuanto a producto, marca y relacion
con el cliente, pero requiere fortalecer su estructura digital y organizacional para mejorar la
eficiencia operativa, reducir la dependencia de un solo canal y lograr un crecimiento mas
ordenado y sostenible.



Aspectos clave del diagnéstico (bullets sugeridos):

e Presencia digital activa centrada en Instagram y WhatsApp Business como principales
canales de promocién y ventas.

e Dependencia de un namero limitado de plataformas digitales, lo que genera
vulnerabilidad ante cambios externos.

e Procesos de atencién, pedidos y registro de informacién realizados de forma manual.
e Falta de automatizacidn y de un sistema organizado para la gestion de clientes y datos.
e Uso limitado de métricas para evaluar resultados y apoyar la toma de decisiones.

e Nivel de madurez digital basico-intermedio, con alto potencial de mejora y crecimiento.



3. Objetivos SMART y KPIs de marketing digital

Indicador (KPI) Descripcién Férmula de Fuente de | Meta o rango
calculo datos objetivo
Alcance en Numero de personas | Total de cuentas | Instagram | Aumentar el
Instagram Unicas que visualizan | alcanzadas Insights alcance en un
los reels y 10 %
publicaciones
orgéanicas del
restaurante
Visualizaciones | Cantidad de veces Total de TikTok Incremento
en TikTok que los videos visualizaciones | Analytics progresivo
publicados son vistos | por video durante el
por los usuarios piloto
Crecimiento de | Mide el aumento de la [ Seguidores Instagram y | Crecimiento
seguidores comunidad digital en | finales - TikTok positivo
Instagram y TikTok Seguidores Insights
iniciales
Mensajes Numero de clientes Total de chats WhatsApp | Aumento del
recibidos en que escriben iniciados Business 15%
WhatsApp solicitando
informacion, menu o
precios
Envio de Mide cuantas veces Total de WhatsApp [ Incremento
catalogos se comparte el menu | catalogos Business semanal
digitales digital a clientes enviados
potenciales
Tasa de Relacién entre (Ventas Registro 220%
conversion a mensajes recibidos y | realizadas / interno
ventas ventas efectivamente | Chats iniciados) | (Excel)
realizadas x 100
Recompra de Numero de clientes Clientes WhatsApp | Al menos 1
clientes que vuelven a recurrentes / Business + | recompra
comprar tras Clientes totales | Excel semanal

mensajes de
seguimiento o
promociones




4. Segmentacion digital y buyer persona

Segmento prioritario

Personas entre 18 y 50 afios que viven en zonas urbanas cercanas al restaurante y utilizan
redes sociales y WhatsApp para pedir comida a domicilio.

Descripcion breve
Clientes que buscan comida rapida, sabrosa y a buen precio, con un proceso de pedido facil
y tiempos de entrega confiables para compartir en familia o con amigos.

Buyer persona
“Carlos Parrillero”: estudiante, trabajador o jefe de familia que usa Instagram y WhatsApp
para decidir dénde comer y hacer pedidos.

Necesidades / dolores principales
Quiere hacer pedidos sin esperar respuestas, entender facilmente el menu y recibir su
comida completa y a tiempo.



5. Estrategia general y tacticas digitales

Etapa del
embudo

Atraer

Atraer

Convertir

Convertir

Cerrar

Fidelizar

Tipo de
estrategia

Inbound

Outbound

Inbound

Inbound

Inbound

Inbound

Canal /
tactica

Publicacio
nes
organicas
enredes
sociales

Pauta
digital
local

WhatsApp
Business

Menu
digital

Atencién
personaliz
ada

Mensajes
de
seguimient
0

Herramienta
freemium /
demo

Instagram /
Meta
Business
Suite

Meta Ads

WhatsApp
Business

PDF / enlace
WhatsApp

WhatsApp
Business

WhatsApp
Business

Descripcion
breve de la
accion

Publicacién de
fotos y reels de los
asados,
promociones y
combos para
generar interés

Anuncios
dirigidos a
personas cercanas
al restaurante

Respuestas
automaticas con
menu, horarios y
promociones

Menu claro y
actualizado para
facilitar el pedido

Confirmacién del
pedido y
coordinacién de
entrega

Envio de
promociones y
recordatorios a
clientes
frecuentes

Objetivo /
KPI

Alcance,
interaccione
S

Alcance,
clics

Mensajes
recibidos

Pedidos
iniciados

Ventas
cerradas

Recompra,
recurrencia



6. Flujo de automatizacion propuestoDescribe el flujo de automatizacion que

implementaras durante el piloto de 2 semanas. Incluye el punto de entrada

(lead magnet o accidn inicial), las condiciones de activacidn, los mensajes

automatizados y la herramienta que utilizaras.

Pas
0

Pas
ol

Pas
02

Pas
o3

Pas
04

Pas
05

Disparador /

entrada

Usuario ve
publicacién,
reel o anuncio
en Instagram

Usuario inicia
conversacion
en WhatsApp

Usuario solicita

informacién o
combo

Usuario
confirma
interés en
comprar

Pedido
entregado

Accién
automatizada

CTA que dirige a
WhatsApp Business
para pedir menu o
promociones

Mensaje automatico
de bienvenida con
menu digital,
horarios y
promociones
activas

Respuestas rapidas
automatizadas con
precios, combos y
formas de pago

Registro manual-
organizado del
pedido en Excel
(pedido, producto,
valor)

Mensaje automatico
de agradecimiento
y promocion para
préxima compra

Herramienta
/ plataforma

Instagram /
Meta
Business
Suite

WhatsApp
Business

WhatsApp
Business

WhatsApp
Business +
Excel

WhatsApp
Business

Tiempo

Inmediat
0

Inmediat
0

Inmediat
0

Inmediat
0

1 dia
después

Indicador de
éxito

Clics al enlace
de WhatsApp

Tasa de
respuesta

Conversacione
s calificadas

Pedidos
confirmados

Recompra /
respuesta



7. Plan de implementacion de herramientas freemium (piloto de 2 semanas)

Seman
a /Dia
Semana
1 - Dia
1
Semana
1-Dia
2
Semana
1-Dia
3
Semana
1 - Dia
4
Semana
1-Dia
5
Semana
2 -Dia
1
Semana
2 - Dia
2

Actividad
concreta

Configuracién
de WhatsApp
Business
(mensajes
automaticos,
respuestas
rapidas,
etiquetas)

Herramient
a freemium
/ demo

WhatsApp
Business

Disefio del menui Canva Free

digital y
promociones

Organizacion de
registro de

pedidos y ventas

Configuraciéon
de Meta
Business Suite

Programacion

de publicaciones

semanales

Publicacién y
monitoreo de
contenido

Pruebas del
flujo de pedidos
por WhatsApp

Excel

Meta
Business
Suite

Meta
Business
Suite

Instagram /
Facebook

WhatsApp
Business

Responsabl
e

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Resultado
esperado /
entregable

WhatsApp
configurado
y operativo

Menu digital
actualizado

Plantilla de
control
diaria

Cuentas
conectadas

Contenido
programado

Publicacione
s activas

Flujo
probado y
validado

Observacione
S

Base del flujo
de
automatizacio
n

Enlace listo
para
WhatsApp

Facilita
seguimiento

Programacion
habilitada

Reelsy
promociones

Ajuste de
horarios

Correccion de
mensajes



Semana
2 - Dia
3
Semana
2 - Dia
4
Semana
2 -Dia
5
Semana
2 -Dia
6
Semana
2 - Dia
7

Seguimiento a
mensajes y
pedidos reales

Analisis de
métricas basicas

Ajustes finales
de mensajes y
contenido

Envio de
mensajes
postventa y
promociones

Evaluacion final
del piloto

WhatsApp
Business

Instagram
Insights

WhatsApp
Business /
Canva

WhatsApp
Business

Excel

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Administrad
or

Registro
actualizado

Datos de
alcance e
interaccion

Mensajes
optimizados

Mensajes
enviados

Informe
corto de
resultados

Medicion de
tiempos

Identificar
mejoras

Mejor claridad

Fidelizacion

Base para
conclusiones



8. Indicadores de seguimiento y evaluacidn del piloto

Indicador
(KPI)

Alcance en
Instagram

Tasa de
interaccion

Mensajes en
WhatsApp

Conversion a
pedidos

Tiempo de
respuesta

Descripcion

Personas Unicas que
ven las publicaciones y
anuncios

Nivel de interés del
publico (likes,
comentarios,
compartidos)

Cantidad de personas
que escriben al
restaurante

Porcentaje de
consultas que
terminan en una
compra

Velocidad de atencion
al cliente en WhatsApp

Formula de
calculo

Alcance total del
periodo

(Interacciones /
Alcance) x 100

Total de chats
iniciados

(Pedidos cerrados
/ Consultas) x 100

Tiempo total de
respuesta / N2 de
mensajes

Fuente de
datos

Instagram /
Meta Business
Suite

Meta Business
Suite

WhatsApp
Business

WhatsApp
Business +
Excel

WhatsApp
Business

Meta /
rango
objetivo

+10 % en
2 semanas

>5%

+15 %

>20%

<5
minutos



9. Principales riesgos y acciones de contingencia

Riesgo identificado

Bajo alcance de
publicaciones en
Instagram

Retrasos en la respuesta
por WhatsApp

Errores en la toma de
pedidos

Informacién
desactualizada de precios
0 promociones

Baja conversién de
mensajes a ventas

Sobrecarga de pedidos en
horas pico

Dependencia excesiva de
Instagram

Probabilida
d

Media

Media

Media

Baja

Media

Baja

Media

Impact
o

Medio

Alto

Alto

Medio

Alto

Medio

Medio

Accidén de mitigacion /
contingencia

Ajustar horarios de publicacion,
priorizar reels y contenido en
video corto.

Activar mensajes automaticos y
respuestas rapidas en WhatsApp
Business.

Usar menu digital claro y confirmar
pedidos antes de preparacion.

Revisar y actualizar el menu digital
minimo cada 3 dias.

Ofrecer combos, promociones por
tiempo limitado y mejorar el
mensaje de cierre.

Informar tiempos estimados y
priorizar pedidos por orden de
llegada.

Reforzar WhatsApp y explorar
TikTok y Google Maps como
canales alternos.



10. madurez digital

Asados Temo’s basa su operacién en una red de socios clave como proveedores de
insumos, servicios de domicilio y plataformas digitales (Instagram, WhatsApp y
herramientas de disefio), los cuales garantizan la calidad del producto, la eficiencia
operativa y la comunicacidn con los clientes. Sus actividades clave se concentran en la
preparacién de los asados, la atencion al cliente y la creacién de contenido digital que
muestra el proceso, las porciones y las promociones, fortaleciendo la confianza y el
atractivo de la marca.

Los recursos clave combinan herramientas digitales basicas (WhatsApp Business,
Instagram, Canva, Excel) con recursos fisicos como la parrilla, la cocina y los insumos, lo que
permite ofrecer un producto consistente. La propuesta de valor se fundamenta en
porciones generosas, sabor tradicional al carb6on y una atencién cercana y rapida, reforzada
por contenido real y auténtico en redes sociales.

La relacion con los clientes es directa y personalizada, principalmente a través de
WhatsApp, mientras que Instagram funciona como vitrina visual y canal de atraccidn. El
restaurante atiende principalmente a jévenes y adultos entre 18 y 50 afios de zonas
cercanas, incluyendo familias, trabajadores y estudiantes. Sus ingresos provienen de platos
individuales, combos familiares y pedidos especiales, y su estructura de costos se centra
en insumos, domicilios, servicios basicos y un gasto moderado en marketing digital.

En términos de madurez digital, Asados Temo’s se encuentra actualmente en la Etapa 2 -
Principiante Digital, con presencia activa en redes sociales y uso de herramientas basicas,
pero sin integracion ni automatizaciéon de procesos. El avance hacia una etapa integrada
permitira conectar pedidos, datos y métricas para mejorar la eficiencia, la toma de
decisiones y la experiencia del cliente. A largo plazo, una transformacién digital completa
convertiria lo digital en el eje central del negocio, impulsando el crecimiento, la fidelizacion
y la competitividad del restaurante.

MADUREZ DIGITAL

ETAPA 1

PRINCIPIANTE DIGITAL

ETAPA 2

ETAPA 3

ETAPA 4

integrada.



11. ecosistema digital

Asados Temo's cuenta con un ecosistema digital basico en construccién, donde Instagram
es el canal principal de visibilidad y atraccion de clientes mediante fotos, videos del asado y
promociones. Desde alli, los usuarios son dirigidos a WhatsApp Business, que funciona
como el canal central de atencién y ventas para consultas, pedidos y pagos.

El restaurante utiliza un catalogo digital en WhatsApp que facilita la eleccién de platos y
promociones sin necesidad de visitar el punto fisico. En el back stage, se apoyan en Canva y
PicsArt para crear contenido visual y en Excel para el control de ventas, inventarios y
costos, lo que permite una gestion operativa basica pero funcional.

La analitica se limita a métricas simples de Instagram (alcance, interacciones y crecimiento),
complementadas con KPI clave como tiempo de respuesta, conversién a ventas, ticket
promedio y retencion de clientes. Aunque el ecosistema ain no esta integrado ni
automatizado, proporciona informacién suficiente para identificar oportunidades de mejora
y fortalecer la competitividad digital del restaurante.




12. Modelo camba

Socios clave

Proveedores de carnes, insumos y empaques que garantizan calidad; domiciliarios que
aseguran entregas oportunas; y plataformas digitales como Instagram, WhatsApp y
herramientas de disefio que facilitan la comunicacién y visibilidad.

Actividades clave
Preparacién de alimentos, atencién al cliente por WhatsApp y creacién de contenido digital
(fotos, reels, promociones) para atraer y fidelizar clientes.

Recursos clave
WhatsApp Business, Instagram, Canva/PicsArt, celular para contenido, parrilla, cocina,
insumos y equipo de trabajo.

Propuesta de valor
Asados al carbén con sabor tradicional, porciones generosas, precios justos y atenciéon
rapida y cercana, apoyada por contenido real que genera confianza.

Relacidn con clientes
Atencion personalizada, respuestas rapidas, asesoria en pedidos y seguimiento postventa
para fidelizar.

Canales
Instagram como vitrina digital y WhatsApp Business como canal principal de ventas y
atencion; domicilios como complemento clave.

Segmentos de clientes
Personas entre 18 y 50 afios (estudiantes, trabajadores y familias) que buscan comida
rapida, sabrosa y accesible en zonas cercanas.

Estructura de costos
Insumos, servicios publicos, domicilios y marketing digital de bajo costo, con control para
mantener rentabilidad.

Fuentes de ingreso
Venta de platos individuales, combos familiares, pedidos grandes y acompafiamientos.

Equipo de marketing (roles clave)
Creacion de contenido, gestion de redes, atencion al cliente, analisis basico de datos y apoyo
en pauta digital.



Socios claves

Proveedores de
carne y alimentos.
Influencers locales
de comida.
Plataformas
digitales (Meta Ads,
Google Ads).
Disefiadores o
creadores de
contenido.
Distribuidores de
insumos y utens

Actividades

claves
Crear y ejecutar un plan de
marketing digital.
Publicar contenido atractivd
(videos, fotos, reels).
Realizar campanias
publicitarias segmentadas.
Mejorar la experiencia del
cliente en el local.
Hacer alianzas con
influenciadores locales.
Realizar analisis FODA y
medicién de KPIs.

IVUCIV UC | 1ICYULIV

Propuesta de
valor

Carne asada de alta
calidad preparada al estilo
tradicional.

Porciones generosas a
buen precio.

A te familiar,

Recursos claves
Equipo de cocinay
empleados capacitados.
Redes sociales activas.
Equipos tecnoldgi

atencién rapida y servicio
amable.
Experiencia gastronémica
auténticay local.
Contenido digital

tractivo y promociones

(computadora, celular,
internet).

Material publicitario (flyers,
fotos, videos).
Infraestructura del
establecimiento.
Conocimiento en
marketing digital.

Estructura de costes

exclusivas en redes.

Relaciones con el

cliente .
Atencién amable, rapida y
personalizada.

Promociones exclusivas para
'seguidores en redes sociales.

Respuesta rapida en
mensajes.

Programas de fidelizacion
(puntos, cupones,
descuentos).
Publicaciones constantes
para ver lair

Segmentos de

clientes

Familias de barrios
cercanos (Unién de
Vivienda Popular y
alrededores).

6 y grupos de

Canales

Redes sociales: Facebook,
Instagram, TikTok.
Google Maps (ubicacion,
resefas, fotos).
Publicidad pagada
(Facebook Ads y Google
Ads).

Voz a voz.

Atencién presencial en el
restaurante.

i que buscan
comidas rapidas y
sabrosas.

Amantes de la carne
asada.

Turistas que visitan la
zona.

Publico digital de Cali
que busca opciones
gastronémicas
confiables.

Fuente de ingresos

Venta de comidas (platos asados, bebidas,
combos).

* Aumento de clientes nuevos por redes sociales.

+ Promociones y combos especiales.

« Eventos o pedidos grandes (familiares, reuniones).

Compra de ingredientes y materia prima.
Pago de empleados.
Mantenimiento del local.
Inversién en publicidad di 5
Disefio y creacién de contenidos.
Servicios publicos y logistica.

13. Pagina web:
https://asados-temos.netlify.app/

Apartado de nuestra historia:

Quiénes Somos

Nuestra Historia

Asados temos nacié en 20 con el suefio Del Joven jhon arias de compartir los auténticos sabares del asado colombiana. Desde
entonces, nos hemos convertido en un referente en Cali gracias a nuestra pasién por |a parrlla, la calidad de nuestros
ngredientes y la calidez de nuestro servicio.

Nuestra Filosofia

Creemos en el poder de la comida para reunir a las personas, Por eso,

da corte, cada guarnicion y cada sonrisa de nuestra

equipo refleja nuestro compromisa con La tradicion, el sabor y la exce

Usamos solo ingredientes frescos, técnicas de asado tradicionales y atencién personalizada para que cada visita sea inolvidable.
Nuestro Equipo

Somos una familia de parrilleros, cocineros y anfitriones que trabajamas con amor y dedicacién. Valoramos el trabajo en
equipo, el respeto y la innovacién continua para mejorar dia a dia.


https://asados-temos.netlify.app/

Inicio:

Asados Temos

Los mejores asados de la ciudad

Inicio Meni Contacto

Sobre Nosotros

En Asados Temos nos apasiona preparar los mejores asados con la tradicién y el sabor que nos distingue desde hace mas de

15 afios. Utilizamos ingredientes frescos y técnicas auténticas para que cada bocado sea una experiencia inolvidable.

Promociones

* Combo Familiar: Asado Maestro + guarniciones + 4 bebidas por solo $90.000
® Descuento de Martes: 15% de descuento en todos los cortes de carne.
* Postre Gratis: Por cada orden de Costillas, postre flan casero gratis.

Menu

Asados Temos

Tu pedido

Gran Picada - $90.000

e la c

Inicioc  Mend  Contacto Total: $90.000

Vadiar canta

Meni
Comprar ahora
-
Com i tecnciogis e PayPel
Gran Picada
i Seleccién premium de cortes al carbén,

$90.000

Asado de Tira

Jugoso asado con chimichuri

$45.000



Compra

Picada $25.00 USD Resumen del pedido

selecein prermiam & came 3 carbén

Cantioss oot \
-1+ Total $25.00USD

Contacto:

Asados Temos

jos de la ciudad

Contacto

Contacto

iTienes alguna pregunta o quieres hacer una reserva? Contéctanos usando el
siguiente formulario.

Nombre:

[ I

Correo electrénico:

[ I

Mensaje:




14. google analytics

USUARIOS ACTIVOS DURANTE LOS ULTIMOS 30 USUARIOS ACTIVOS EN LOS ULTIMOS 5

USUARIOS ACTIVOS POR MINUTO

2
I I 1
-30 min -25 min -20 min -15 min -10 min -5 min -1 min
Usuarios activos por Usuarios activos™ por Audiencia
Primera fuente del usuario~
N.21 - N.21 All Users
o 2
. o hay datos disponible 100% “
PRIMERA FUENTE .. USUARIOS ACT.. AUDIENCIA USUARIOS ACT..
All Users 2

Mo hay datos disponibles.

N.© 1 page_view

16
48,48 % ||

MOMBRE DEL EVEN.. NUMERO DE EV..

page_view 16
scroll 8
user_engagement ]
session_start 2
f?st_\risit 1

1-5des < =2



MN.21 Quiénes Somos - Asados...

7

4375 % i
TITULO DE PAGINA ... VISTAS
Quiénes Somos - As... 7
Asados Temos - Inicio 3]
Asados Temos - Men 2
Asados Temos - Con... 1

1-4ded < >

@ La recogida de datos ha estado activada en las dltimas 48 horas.

Detalles del flujo V4

NOMBRE DEL FLUJO URL DEL FLUJO ID DEL FLUJO ID DE MEDICION
Asados temos https://asados-temos.netlify.app 13352654817 G-GN6CFQJMSB |0

Eventos

+: Medicién mejorada

Mide las interacciones y el contenido de tus sitios web automdticamente, ademas de las vistas de pagina.
Puede que se recojan datos de los elementos de las paginas, como enlaces y videos insertados, con los eventos correspondientes. Debe
asegurarse de gue no se envie informacion de identificacion personal a Google Mas informacion

Midiendo: Vistas de pagina e Desplazamientos e Clicsdesalida Y 4 mas @
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