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El analisis del proceso de checkout revela el desempeno real del live en términos de conversion y
monetizacién. Con 41 érdenes completadas, un revenue total de $32,750 y un conversion rate del
3.5%, la sesion logro transformar el interés generado en ventas efectivas.

La distribucion del revenue por producto confirma que la audiencia no solo exploré, sino que avanzd

de forma significativa hacia la compra, destacando categorias clave como platos con base de madera

y maletas paseadoras.

Ademas, la fuerte concentracién de conversion en CDMX (58%) refuerza la relevancia del targeting

geograficoy la alineacidén entre contenido, oferta y mercado. Este comportamiento consolidé el

rendimiento del live como un flujo de ventas sdlido, capaz de mover inventario en tiempo real.
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El resultado confirma el impacto directo del live en ventas y comportamiento del usuario. Aun asi,
los indicadores de abandono y las variaciones de interés por producto sefalan puntos clave para

optimizar. Con los ajustes correctos, el rendimiento puede escalar a un nivel ain mayor.
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