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INTRODUCCION

Interactue con los clientes a través de
todos los canales y dispositivos

En el mundo del marketing actual, los clientes deciden como y cuando
interactuar con las marcas. Hoy en dia, el 60 % de los consumidores tiene mas
expectativas respecto de su experiencia digital que antes de la COVID-191
Desean interactuar con su marca en el canal que elijan y poder cambiar a otro

canal sin problemas.

El desafio que enfrentan los profesionales de
marketing es seguirles el ritmo a los clientes

y anticipar sus deseos, preferencias y necesidades en
varios dispositivos y canales con una experiencia
personalizada uniforme. El marketing entre canales
permite generar mas visibilidad y puntos de contacto
para que las marcas interactlen con los clientes en las
vidrieras de las tiendas minoristas, laradioola TV

y a través de todos los canales digitales, como correo
electrénico, redes sociales, dispositivos méviles

y medios graficos.

Marketing entre canales:

» Ofrece alos compradores mas opciones para
interactuar con su marca y menos friccion durante
toda la experiencia.
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Hoy en dia, el 60 % de los
consumidores tiene mas
60 % expectativas respecto de
su experiencia digital que
antes de la COVID-19.!

« Mejora la coherencia de la voz de su marca y los
mensajes a través de todos los canales para lograr
un impacto mas fuerte y significativo.

« Mejora la fidelizacion de los clientes
(v, a su vez, genera un ROl mas rapido) al abordar
y anticipar sus necesidades.

Esta guia ayudara a los lideres de marketing
a comprender mejor cémo implementar campafas
de marketing entre canales exitosas.
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https://www.experian.com/blogs/global-insights/wp-content/uploads/2021/04/Global_Insights_Report_October_2020.pdf
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SECCION 01

Marketing entre canales (definicion)

El marketing entre canales capta la atencion de sus clientes actuales
y potenciales a través de todos los canales digitales y dispositivos.

En ocasiones, este tipo de marketing se puede
confundir con otros dos tipos relacionados: el
omnicanal y el multicanal. Sin embargo, existen
diferencias significativas entre los tres.

En el marketing multicanal, se usan
(g\ varios canales para conectarse
Q e interactuar con los clientes. Sin
embargo, estos canales no estan
conectados entre siy, por lo tanto,

no ofrecen una experiencia
interactiva fluida.
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En el marketing entre canales, se
usan varios canales conectados para
llegar alos clientes. Esto permite que

la transicién de un canal a otro sea mas
sencilla y fluida. Los distintos canales
registran e intercambian informacién
sobre los clientes, de modo que todos
confluyen para ofrecer al cliente una
experiencia uniforme.

En el marketing omnicanal, los
distintos canales no solo estan
interconectados, sino que también
son interactivos. Intercambian
informacién sobre los clientes
simultdneamente y confluyen para
crear una experiencia integral fluida.




Marketing entre canales (definicién)

La personalizacion es fundamental.

Los profesionales de marketing pueden usar los datos
de los clientes para personalizar mejor los puntos de
contacto del marketing entre canales. Cuanto mejor
entienden a sus clientes, asi como los canales y el
contenido que prefieren, mas sencillo resulta
ofrecerles a los consumidores soluciones que les
simplifiquen la vida y el trabajo. Y no solo eso, cuanto
mas puedan personalizar el contenido, mas
probabilidades tendran de captar la atencidn de los
clientes, deleitarlos, intrigarlos y conquistarlos.
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Los datos de los clientes se pueden obtener haciendo
un seguimiento de sus comportamientos en los
distintos canales y dispositivos para entender sus
intereses y preferencias. Los profesionales de
marketing también pueden utilizar pruebas

A/By multivariables para determinar a qué elementos
de las campafas entre canales responden mejor los
clientes y modificar, mejorar y optimizar el contenido
en consecuencia.
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+287 %

Los profesionales de marketing
que usaron tres o mas canales
en una campana dada
obtuvieron una tasa de compra
un 287 % mas alta que los que
utilizaron uno solo.?


https://www.omnisend.com/blog/omnichannel-statistics/

SECCION 02

Establezca una buena base

Para implementar una iniciativa de marketing entre canales exitosa, las marcas
deben considerar y llevar a cabo los siguientes pasos:

~ L

1. Use datos para formar su estrategia

A fin de crear campanas entre canales exitosas, los
profesionales de marketing deben aprovechar los datos
para formar su enfoque. Los datos recopilados de
varios canales permitiran identificar patrones de
comportamiento. Con esta informacién valiosa, podra
determinar quién es su publico objetivo, qué canales
usa para interactuar con su marca y a qué mensajes
responde. Estos datos también indicaran en qué
puntos del recorrido del cliente abandonan los
consumidores y formar oportunidades para optimizarlo

con experiencias personalizadas o contenido atractivo.

Los profesionales de marketing B2C afirman
que usan principalmente tres canales de
distribucion de contenido organico: las
plataformas de redes sociales (82 %), el
sitio web/blog de la organizacion (79 %)

y el correo electrdnico (76 %).4
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2. Cree perfiles de clientes y segmente

La personalizacién es una parte importante del
lanzamiento de una campana entre canales exitosa.
De acuerdo con un informe de SmarterHQ, el 72 %
de los consumidores afirma que solo interacttia con
mensajes personalizados.z Cree perfiles de clientes
segun la forma en que interactdan con su marca. Esto
le permitira entender los habitos de compra de su
publico objetivo y qué campanas influyen en este.
Use los datos para identificar caracteristicas
compartidas entre los grupos y comience a crear
segmentos basandose en esta informacién valiosa.

. Cree contenido personalizado para el publico,

el dispositivo y el canal

Ahora que ya segmenté a sus clientes, el paso siguiente

es crear y personalizar el contenido para satisfacer sus
necesidades y optimizarlo para usarlo en todos los
canales. Considere incorporar contenido dinamico que
se muestre a los lectores segun la accién que realicen
y asegurese de que el contenido tenga una apariencia
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similar en los distintos canales, para que las
experiencias de la marca sean personalizadas
y uniformes.

4.Defina las métricas del éxito

Tener claro qué quiere lograr con sus campanfas entre
canales permitird alinear sus iniciativas con sus
objetivos comerciales y simplificar la optimizacion de
las campanas con el tiempo. Puede hacer un
seguimiento de algunas métricas clave para entender
el rendimiento de las campafas en los distintos
canales. Por ejemplo, si desea medir el rendimiento de
su sitio web, considere la duracién de la visita de cada
usuario para entender su nivel de interés; recurra a las
herramientas de analisis de sus redes sociales para
averiguar como interactuan los visitantes de las
paginas con su contenido y, por Ultimo, consulte las
métricas de marketing por correo electrénico para
comprender la repercusion de su mensaje y su
contenido entre su publico objetivo.


https://smarterhq.com/privacy-report
https://contentmarketinginstitute.com/wp-content/uploads/2021/01/b2c-research-report-2021.pdf

SECCION 03

Cinco pasos para comenzar con el
marketing entre canales

Para aprovechar al maximo el marketing entre canales, su estrategia debe
incluir los siguientes pasos.
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O /I Elimine los silos de datos O 2 Amplie los puntos de contacto O 3 Evalae sus iniciativas

El mayor obstaculo para el éxlto del marketing entre
canales son los silos de datos, ya que impiden que
las organizaciones de marketing proporcionen
experiencias de marketing entre canales
personalizadas y fluidas. Comience por consolidar

y centralizar la informacién en un sistema y permita
que su equipo de marketing acceda a datos
relevantes. Los distintos departamentos deben
trabajar juntos para coordinar promociones cruzadas
con mensajes y experiencias de marca uniformes en
todos los medios.

El marketing entre canales le permite crear puntos de Mejore las tasas de conversion con las pruebas A/B,
contacto del cliente adicionales. Cada punto de que consisten en el envio de sus iniciativas de
contacto constituye una oportunidad para atraer al promocion cruzada a la mitad de su publico, a fin de

cliente y reunir mas datos para optimizar su evaluar su rendimiento. Estas pruebas le permiten

marketing. Considere agregar puntos de contacto, determinar si sus promociones son atractivas para

como correos electrénicos, encuestas, boletines su publico y si contribuyen al aumento de las ventas.

informativos y contenido restringido. También puede evaluar distintos elementos de su
promocion cruzada para definir qué funciona y qué
no. Incluso puede evaluar muchas variantes (en lugar
de una version Ay una B) a través de las pruebas
multivariables.

@ Estrategias esenciales para el marketing entre canales 6



Cinco pasos para comenzar con
el marketing entre canales
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O 4 Proporcione contenido
entre canales

Si desea ahorrar tiempo y recursos, cree contenido
que pueda usar en diferentes canales. Por ejemplo,

O 5 Haga un seguimiento del
rendimiento y optimice

Después de reunir datos de los clientes en todos los
puntos de contacto, evalle diferentes elementos de

reformule documentacion técnica para crear una
publicacién de blog y usarla en las redes sociales;
reutilice el texto de los correos electronicos como
texto de su pagina de inicio y use los videos como
audios en un podcast. Una vez que entienda qué

sus campanas de marketing entre canales y haga un

seguimiento del rendimiento de su contenido en los
distintos canales para determinar qué debe cambiar,
actualizar u optimizar para mejorar la interaccion.
También podra identificar en qué canales esta mas

activo su publico y dénde interacttia con su marca.
Toda esta informacién valiosa le permitird
personalizar y mejorar aun mas las experiencias de

contenido genera un impacto entre su publico, podra
entregarlo en varios formatos en todos los canales.
Esto ayuda a crear una experiencia fluida y uniforme

entre los distintos canales.
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sus clientes.




SECCION 04

El poder del marketing entre canales

Con una solucion de marketing entre canales de su lado, podra administrar
y organizar las interacciones con los clientes en todos los canales, y darse cuenta
del valor total de su estrategia de marketing entre canales.
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. Interactie con los consumidores
en sus canales preferidos

Los consumidores interactUan con las
marcas en varios dispositivos,
plataformas y aplicaciones. Cuando
las marcas incorporan mas canales, la
visibilidad de sus empresas, servicios
y productos aumenta. Incluso es
posible usar un canal para llevar
trafico a otro; por ejemplo,
promocionar su producto en YouTube
para guiar el trafico hacia su sitio web.
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. Cree experiencias personalizadas

que conviertan a los clientes

Una campafa basada en datos pondra
el contenido correcto frente a las
personas indicadas en los canales
apropiados. Silanza campafas de
marketing personalizadas en varias
plataformas y diversos dispositivos,
las tasas de interaccién y conversion

de sus clientes aumentaran.
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3. Profundice las relaciones con

los clientes

Cuanto mejor entienda a sus clientes
y mas llegue a ellos mediante las
plataformas adecuadas, mas positivas
seran sus experiencias y mas leales
seran a su marca.
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. Logre una ventaja competitiva

El marketing entre canales le permite
llegar a mas consumidores y forjar
relaciones mas estrechas. Los datos
que redna se pueden extraer,
recopilar y usar para obtener
informacion valiosa sobre sus
clientes, lo que le dara una ventaja
respecto de la competencia.



Use Oracle para crear
experiencias uniformes
entre canales

Asegurese de que la voz de su marca sea uniforme
en correos electronicos, SMS, dispositivos moviles,
mensajes push, web push y redes sociales para
todos los destinatarios. Mejore la experiencia del
cliente al proporcionar una voz unificada en todos
los puntos de contacto y canales con

Oracle Responsys Campaign Management.

Obtenga mas informacidn aqui.
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https://www.oracle.com/cx/marketing/campaign-management/

Para el generador de experiencias
que esta en constante evolucion

Como los clientes modernos parecen experimentar cambios de un
momento a otro, es fundamental acompanar el ritmo de sus
expectativas. Para ello, creamos la serie Ignite que alimenta su
busqueda constante de experiencias de clientes que siempre dan
en la tecla.

|as guias como esta, Estrategias esenciales para el marketing entre
canales, tienen el objetivo de potenciar sus conocimientos
especializados y ayudarle a disenar las estrategias fundacionales en
menos tiempo, para que usted pueda enfocarse en cautivar a sus
clientes y generar ingresos.

:Qué descubrira a continuacion?
- Blog: Siete razon rl n rovechal rtuni | marketing entr nal
- Repeticidn: Marketing entre canales: cémo DSW crea experiencias B2C interactivas

- Blog: Cinco ejemplos de marcas que usan tacticas entre canales para obtener
result real
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https://blogs.oracle.com/marketingcloud/post/7-reasons-why-youre-missing-cross-channel-marketing-opportunities
https://www.oracle.com/cx/marketing/b2c/cross-channel-customer-experience/
https://blogs.oracle.com/marketingcloud/post/5-examples-of-brands-using-cross-channel-tactics-to-drive-real-results
https://blogs.oracle.com/marketingcloud/post/5-examples-of-brands-using-cross-channel-tactics-to-drive-real-results

Acerca de Oracle Advertising y CX

Haga que cada interaccion con el cliente cuente conectando todos sus datos
comerciales en publicidad, marketing, ventas, comercio y servicio. Oracle
Advertising y Customer Experience (CX) es un conjunto conectado de aplicaciones
que va mas alla del CRM tradicional para ayudarle a forjar y cultivar relaciones
duraderas con los clientes. Desarrolle un panorama completo de cada cliente y cada
interaccion, sin importar cémo y cuando participa el cliente. Permita que toda la
empresa ofrezca a los clientes experiencias excepcionales, desde la adquisicidon
hasta la retencidn, y en todas las etapas intermedias.
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