
Cómo convertir más con 
Omnicanalidad y Onsite 
Marketing



¿Qué tienen en común los 
negocios digitales hoy?



Mercado

El 73% de los usuarios esperan experiencias cada vez más 
personalizadas y las empresas están invirtiendo cada vez más en 
ofrecerlas

Cada vez más personas compran, aprenden o contratan servicios 100% 
online.

El 95% de los consumidores no siguen un camino lineal hacia la compra. 

El cliente promedio necesita hasta 20 puntos de contacto antes de 
comprar. 

El 45% de los consumidores en Latam ya compran directamente a través 
de redes sociales.

Mobile first. Las compras móviles dominan pero hay una brecha en la 
experiencia del usuario. 



Mercado

● Combinar esfuerzos Offsite con Onsite

● Cada visitante es único y se encuentra en una etapa diferente dentro del proceso 
de compra (tal como sucede con los Suscriptores)



"Tener tráfico no es 
suficiente si no 
logras capturar, 
conversar y 
convertir."

fromdoppler.com



Máxima 
personalización

Te identificas 
con alguna 
de estas 
situaciones

❌Muchos visitantes, pocos leads.

❌ Formularios que nadie completa.

❌ Carritos abandonados sin seguimiento personalizado.

❌ Tasa de conversión baja desde campañas.

❌ Poca automatización en las conversaciones.

❌Navegantes anónimos que no regresan.

❌Falta de personalización a cada visitante

fromdoppler.com



Jornada de 
compra de un 
comprador

Fuente: The Ultimate Sales 
Machine  Chat Holmes

La jornada de compra del cliente

7% Dispuesto a oír

30% No está pensando 
en comprar

30% Cree no estar 
interesado

30% Seguro que no 
esta interesado

 3% Comprando ahoraDentro de un embudo de ventas las personas tienen 
momentos diferentes de compra y solamente el 3% 
de tu audiencia está lista para comprar ahora. 
¿cómo empezar a influenciar al 97% que aún no 
están listos?



fromdoppler.com

Veamos la dinámica del 
Funnel Journey
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QUÉ ES OMNICHANNEL
MARKETING



Canales de Omnicanalidad



Necesidad de una mejor experiencia de marca:
 

Los clientes esperan más que un sitio estático. Aprovecha el 
tráfico para generar experiencias atractivas y personalizadas. 
Esto se traduce en Satisfacción y Lealtad. 

Oportunidad de personalizar a escala: 

Tenemos fuentes de información muy valiosa sobre demografía, 
intereses y comportamiento de los usuarios. Utilízalo para crear 
experiencias únicas a cada visitante, con contenido relevante y 
recomendaciones personalizadas. 

Impacto



+90% Incremento de la tasa de Retención de 
clientes vs un solo canal

15% Incremento del ticket promedio. 

30% Del ciclo de Vida de los consumidores 
Omnichannel vs los que compran a través de un solo canal.

Impacto

+250% Incremento de la frecuencia de compra en 
omnicanal vs con el uso de solo



Se trata de establecer una comunicación más 
directa, amigable, ágil y sin interrupciones, 

con una alta capacidad de respuesta que 
genere más oportunidades de negocio

Leads mejor calificados y más fidelizados

MARKETING
CONVERSACIONAL



Tácticas efectivas 
para cada etapa 
del Journey



Automatizacion
es que no 
pueden faltar

🛒 1. Automatizaciones post registro.

● Pop Ups de bienvenida con codigo promocional 

🛒 2. Automatizaciones para Conversión

● Recuperación de carrito abandonado 
● Producto visita 
● Comportamiento en sitio

🔁 3. Automatizaciones para Retención

● Cross-sell / Upsell automatizado → Ofrecer productos 
complementarios después de una compra.

●



Permite agregar ventanas emergentes personalizadas para aumentar las 
ventas y la generación de Leads. 

Tácticas y técnicas empleadas por las empresas para interactuar 
con los visitantes directamente en sus Sitios Web.

Onsite Marketing



Beneficios 
clave para los 
clientes

1. Incremento en las conversiones 

2. Reducción del Abandono de Carrito

3. Ampliación de la Base de Datos con Leads calificados

4. Mejor experiencia del usuario (más atractiva, relevante 

y nutritiva)

5. Aumento del Ticket medio: Up-selling y Cross-selling

6. Aumento de la retención de clientes

7. Incremento del ROAS



Onsite 





RECONOCIMIENTO DE 
MARCA (AWARENESS)



Shopping Google 
Visitantes del Site

Fuentes 
de tráco  

Atracción

Busqueda

Whatsapp

InstagramGoogle ads Tik Tok

Facebook

Mailing

Onsite 

● Trigger: Usuario nuevo en el sitio
● Onsite: Pop-up Scroll o Exit, de bienvenida con 

incentivo (Ej: “15% OFF en tu primera compra”)
● Canales activados: Email de bienvenida inmediato + 

mensaje WhatsApp (si hay opt-in)

Pop-up se muestra a los 10 
segundos o al 30% de scroll.

2 Horas 1er touch

¿Viste algo que te gustó? 
Aprovecha tu 15% aquí 👉 
[link]

24 horas, 2 touch



Pop-up de Lead Generation

En lugar de ofrecer un descuento regular, lo hicieron 

más interesante llamándolo "descuento misterioso". 

También agregaron el mes actual al título (“especial de 

febrero”) para que la gente sintiera que tenían que 

actuar rápido.



Smart Forms

Capta datos de posibles clientes de un modo dinámico, inteligente y progresivo, sin abrumar al 

usuario con preguntas repetitivas que al final podrían perjudicar la conversión.



Craft Sportswear NA inició su programa de SMS 

ofreciendo a los suscriptores de correo electrónico un 

descuento de $35 por unirse.

Resultados: CR del 40,44 %, 4088 nuevos Suscriptores de 

SMS y más de $21.000 en ingresos



Estrategias clave

Adelantar un lanzamiento y fomentar la suscripción al Email para ser notificado/a antes que nadie :)



INTERÉS



Ejemplo sobre cómo mostrar productos recientemente visitados, para aumentar el interés 



Estrategias clave

Usar un mensaje original. En este caso, se recurre a una frase “simpática” de uso común en inglés.  



CONSIDERACIÓN Y CARRO 
ABANDONADO



Carro abandonado

● Trigger: Producto agregado al carrito 
sin compra en 1 hora 

● Canales: Email + WhatsApp + SMS

Producto En carrito
2 Horas

Email #1 ¿Aún estás 
interesado? u carrito te espera

WhatsApp: Hola, guardamos 
tus productos por ti. ¿Te ayudo 
con algo?”

6 Horas

Email #2): Tu cupón 
de 15% vence hoy

24 Horas
SMS (48h): Última 
oportunidad para 
recuperar tu carrito:



Estrategias clave

Black Ember invita a los visitantes nuevos y recurrentes a una página dedicada donde pueden ver videos del 
uso de sus productos



Estrategias clave

Gaming: muy efectivo para generar oportunidades e impulsar las ventas.



● El 96 % de los compradores online tiene más probabilidades de 

comprar si pueden ver un vídeo del producto

● Casi el 70% de los clientes lee entre una y seis reseñas antes de 

realizar una compra

Estadísticas que respaldan la necesidad de implementar este 
tipo de mensajes



INTENCIÓN DE COMPRA



Estrategias clave

Formularios con cuenta regresiva o mensajes de tiempo limitado en las Páginas de Producto



Estrategias clave

Recordando a los clientes sobre el envío gratuito y la prueba social social



Estrategias clave

Popup de recupero de Carrito Abandonado, con un descuento :)



FIDELIZACIÓN 
Y RETENCIÓN



Cuando un usuario compra, dispara un popup con una notificación de agradecimiento y un código de descuento 
para la siguiente compra 



Estrategias clave

Crea una Campaña que fomente la suscripción, que aparezca solo cuando un visitante agrega la opción de compra 

única al Carrito.



Estrategias clave

Promociona un programa de fidelización en las Páginas de Producto para incentivar la compra



Estrategias clave

Gaming: Para atraer a sus clientes de forma creativa durante el fin de semana de Pascua, Soi Paris decidió organizar una búsqueda de 
huevos. Escondieron tres “huevos” (ventanas emergentes con forma de huevo) con descuentos especiales en tres Páginas de 
Productos para que los visitantes los encontraran. 

La Campaña tuvo lugar off y onsite: por un lado, enviaron algunas Campañas de Email para dar a conocer la oferta. Por el otro, se 
publicó un anuncio en el sitio web.

El fin de semana de Pascua, los visitantes vieron este mensaje que anunciaba la caza:



Estrategias clave

Cuando los usuarios encontraban un huevo y hacían clic, se desplegaba este popup:



Resultados ● Gamificación

● Código de descuento

● Oferta de tiempo limitado para generar 

urgencia

● Diseño alineado al Branding del sitio

● Combinación de canales off y onsite

En 48 hours, los visitantes canjearon 223 códigos de 
descuento



CÓMO DISEÑAR TU 
PROPIA ESTRATEGIA



Cómo comenzar 

1- Checklist de auditoría ecommerce

2- Conoce a tu audiencia

3- Establece objetivos claros

4- Diagnóstico: Mide tasa de conversión y 
abandono.

5- Crea Campañas para diferentes objetivos

6- Remarketing: Ten secuencias automatizadas 
multicanal



Claves para la 
estrategia

 Texto: Cada Campaña debe tener un mensaje único, 

escrito para ese Segmento

 
 Oferta: Se deben considerar diferentes incentivos, 

montos de descuento, etc., según el historial de 

compras, el estado de lealtad o el historial de 

navegación del cliente.

 
 Orientación contextual: Adapta la oferta a la fuente 

de tráfico, el contenido del Carrito, los productos de 
interés, etc. 

Personalización



Claves para la 
estrategia

 Cada Popup debe parecer una parte natural del Sitio Web

Diseño



Test

 Copy: Títulos, CTAs, textos
 Diseño: imágenes/no imágenes, colores, layouts, campos en el Form
 Momento: Inmediatamente tras aterrizar, como exit popup, en la tercera Página 

visitada, luego de 10 segundos de navegación, etc.
 Fuente de tráfico: Paid, orgánico, primer visita, visita recurrente, registrados, de 

un lugar determinado, etc.
 Incentivo: Diferentes descuentos, beneficios extra como envío gratuito o regalos
 Prueba Social: Reviews de otros clientes, vídeos de otros usuarios

Claves para la 
estrategia



Claves para la 
estrategia

Analítica

● Impresiones del mensaje.

● Clics en los botones.

● Conversiones logradas.

● Widgets activos.

● Visitas al Sitio Web.



¡Ahora vamos a la práctica!



Sección de preguntas


