
 



 



Introducción 
 

En un entorno digital donde la atención es el activo más escaso, lograr que un 
potencial cliente vuelva a pensar en tu marca puede ser la diferencia entre una 
oportunidad perdida y una venta concretada. Pero hacerlo de forma torpe, 
repetitiva o invasiva no solo arruina esa oportunidad: también erosiona la 
percepción de tu marca. 

 

El retargeting, bien ejecutado, no es persecución. Es precisión. 

 

No se trata de “perseguir” a quien ya mostró interés. Se trata de diseñar 
encuentros relevantes, en los momentos indicados y en los canales adecuados. 
Es una herramienta estratégica que, cuando se comprende profundamente, 
permite acompañar al usuario en su proceso de decisión sin forzar el cierre. 

 

En este libro no encontrarás fórmulas mágicas ni tácticas obsoletas. Tampoco 
repetiré lo que ya leíste en blogs genéricos. Aquí vas a descubrir marcos 
conceptuales probados, enfoques tácticos sofisticados y herramientas que 
permiten que cada dólar invertido en retargeting trabaje con inteligencia, 
contexto y propósito. 

 

Este material está diseñado para profesionales del marketing, emprendedores y 
empresas que ya tienen experiencia en el ecosistema digital y buscan elevar sus 
campañas a otro nivel. 

 
Es para quienes entienden que las ventas no se ganan solo con impresiones, sino 
con impacto. 

¿El objetivo? 

Convertir el retargeting en una ventaja competitiva real. No desde la presión, sino 
desde la relevancia. No desde la repetición, sino desde la estrategia. 

Si estás listo para repensar tu forma de hacer retargeting —y posicionar tu marca 
como la opción lógica, no forzada—, este libro es para vos. 



 



Capítulo 1 

La Psicología del 

Retargeting 
 

Cómo influir en la mente del consumidor digital sin parecer invasivo 

 

 

      Introducción estratégica 

 

En el mundo físico, cuando una persona entra a una tienda y se va sin comprar, 

es poco probable que regrese. Pero en el entorno digital, esa visita inicial deja 

una huella: una oportunidad latente. 

El retargeting bien ejecutado no es persecución. Es precisión. 

No se trata de presionar al usuario con anuncios repetitivos, sino de comprender 

en qué etapa del proceso de decisión se encuentra… y actuar con inteligencia. 

 

Este capítulo explora los fundamentos psicológicos detrás del retargeting. 

Porque antes de diseñar una campaña efectiva, hay que entender cómo piensa, 

recuerda y decide el consumidor digital. 

 
  



      Atención, intención, acción: el camino 

mental del usuario 

 

La decisión de compra no es lineal. Es emocional, racional y… postergable. 

Entender este recorrido mental es clave para diseñar mensajes que acompañen 

sin interrumpir. 

 

1. Atención 

Es el primer contacto. El usuario ve un anuncio, navega por el sitio o interactúa 

con una publicación. Todavía no tiene intención, pero algo captó su interés. 

 

2. Intención 

 

Vuelve, compara, agrega al carrito o revisita un contenido. Aquí el usuario ya está 

evaluando opciones. Su comportamiento revela señales que pueden —y deben— 

interpretarse. 

 

3. Acción 

 

El momento de la conversión. Pero si no ocurre, no es una derrota: es 

información. 

 

Saber cuándo y cómo interrumpió su proceso permite reconectar con mejor 

enfoque. 

 

     Tu retargeting debe hablarle al usuario según la etapa en la que se 

encuentra. No todos necesitan lo mismo. 

 
  



      Principio de familiaridad: lo que ya vimos 

nos convence más 

 

Existe un sesgo cognitivo llamado “mere exposure effect”: cuanto más veces 

vemos algo, más confianza nos genera. 

 

El retargeting apalanca este principio: la repetición crea reconocimiento, y el 

reconocimiento facilita la decisión. 

 

     Lo familiar genera confianza. 

    Lo repetitivo sin contexto genera rechazo. 

 

Clave: diseñar campañas secuenciales, no redundantes. Que cada 

mensaje sume un nuevo argumento, un nuevo ángulo o una nueva razón 

para volver. 

 
  



     Cómo percibe el usuario los anuncios 

repetidos 

 

La mente filtra. Ignora lo irrelevante. Bloquea lo molesto. 

 

Estas son las tres respuestas más frecuentes ante una campaña de retargeting: 

 

Tipo de reacción Descripción Resultado 

Relevancia positiva 
“Esto es justo lo que estaba 

buscando” 
Conversión o avance 

Neutralidad 

cognitiva 
“Ya lo vi, no me molesta” 

Posible clic si hay 

novedad 

Rechazo reactivo “¿Otra vez este anuncio?” Desinterés o bloqueo 

 

Tu objetivo: mantenerte siempre en la primera categoría. 

Tu enemigo: la automatización sin estrategia. 

 
  



      Caso real: retargeting mal ejecutado en 

eCommerce 

 

Una tienda de tecnología lanza una campaña para recuperar carritos 

abandonados. 

El mensaje se repite 7 días consecutivos: mismo producto, mismo precio, mismo 

llamado a la acción. 

 

     Resultado: caída del CTR, rechazo del usuario, bloqueos masivos. 

 

Error: no se adaptó el mensaje a la evolución del usuario. 

Solución: storytelling progresivo + personalización basada en 

comportamiento. 

 
  



     Táctica: pensá el retargeting como un 

diálogo, no un monólogo 

 

El usuario necesita sentir que hay una evolución en la conversación. 

 

Ejemplo de secuencia: 

 

1. Día 1: “¿Te interesó este producto? Mirá lo que dicen otros usuarios.” 
2. Día 3: “¿Querés comparar con otras opciones similares?” 
3. Día 6: “Últimas unidades. ¿Querés asegurar el tuyo hoy?” 

 

Cada impacto tiene un nuevo propósito. Así se construye una experiencia 

coherente. 

 
  



     Síntesis estratégica del capítulo 

 

• El retargeting no empuja, acompaña. 

• La familiaridad genera conversión cuando está bien dosificada. 

• Cada etapa del proceso de decisión requiere un mensaje distinto. 

• Repetir sin contexto es desperdiciar presupuesto… y reputación. 

• Pensá en conversaciones, no en impactos aislados. 

 

  



      Ejercicio práctico: Auditoría psicológica de 

tus campañas actuales 

 

Respondé estas preguntas con total honestidad: 

 

1. ¿Tus anuncios cambian según el comportamiento del usuario? 
2. ¿Estás midiendo el rechazo (bloqueos, frecuencia de exposición)? 
3. ¿Tus mensajes son parte de una secuencia o siempre iguales? 
4. ¿Ofrecés valor progresivo o solo recordás el producto? 

 

      Acción inmediata: 

Elegí una campaña activa. Rediseñá al menos 3 variantes de mensaje según la 

etapa del usuario. Probá una lógica secuencial. Medí resultados. 

 
  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

El éxito del retargeting no está en la tecnología, sino en la comprensión del 

usuario. 

No se trata de insistir, sino de interpretar. 

No se trata de “mostrar de nuevo”, sino de aparecer como la opción lógica, en el 

momento preciso. 

 

 

 

En el próximo capítulo vamos a bajar esta psicología a lo técnico: cómo construir 

una arquitectura de retargeting moderna, eficiente y lista para escalar. 

 



 



Capítulo 2 

Arquitectura del 

Retargeting Moderno 
 

Cómo construir una base sólida para impactar con precisión 

 

 

      Introducción estratégica 

 

El retargeting dejó de ser una simple campaña de “recordatorio”. Hoy forma parte 

de un sistema de reconexión inteligente donde cada impacto debe tener 

contexto, sentido y sincronización. 

 

Para lograrlo, necesitás una arquitectura clara: ¿a quién impactar, con qué 

mensaje, en qué canal y en qué momento del journey? 

 

En este capítulo vamos a sentar las bases de esa arquitectura. No desde la 

técnica, sino desde la estrategia: datos, comportamiento, plataformas y 

estructura mental del usuario. 

 

 

 

  



      Retargeting ≠ Remarketing: una distinción 

clave 

 

Aunque muchos los usan como sinónimos, no son exactamente lo mismo: 

 

Concepto Enfoque principal Herramientas asociadas 

Retargeting 
Reimpactar usuarios según 

comportamiento 
Ads Display, Social Ads 

Remarketing 
Reengancharlos desde tu base de 

datos 

Email, SMS, 

automatización 

 

     El retargeting actúa sobre señales externas (pixel, cookies). 

El remarketing actúa sobre datos internos (CRM, listas). 

 

Ambos deben convivir en un sistema más amplio de seguimiento y reactivación. 

 

  



           Componentes clave de una arquitectura 

moderna 

Un retargeting de alto nivel se construye sobre 4 pilares: 

 

1. Fuente de comportamiento 

Toda arquitectura comienza con los datos. Necesitás definir:  

• Qué tipo de comportamiento vas a rastrear (visitas, clics, scroll, 

abandono). 

• Cómo vas a capturarlo (pixel, evento, CRM, CDP, etc.). 

• Qué nivel de profundidad querés (general o hipersegmentado). 

 

2. Plataforma de ejecución 

Cada plataforma tiene sus propias capacidades de retargeting. Las principales: 

• Google Ads (Display, YouTube) 

• Meta Ads (Facebook, Instagram) 

• LinkedIn Ads (ideal B2B) 

• Programmatic (DV360, Adform) 

• Email Marketing Automation (Klaviyo, ActiveCampaign) 

 

3. Segmentación dinámica 

• No todos los usuarios abandonan por la misma razón. 

• No todos necesitan el mismo mensaje. 

 

→ Segmentá por tiempo, intención, comportamiento, producto, 

frecuencia y nivel de interacción. 

 

  



4. Creatividad adaptativa 

• La creatividad no es solo diseño: es storytelling secuencial. 

• Necesitás assets que cambien según el punto del journey (no solo el 

producto visto). 

 

 

🔍 ¿Cómo se construye una audiencia de retargeting 

efectiva? 

 

Las audiencias no se improvisan. Se diseñan con criterio. 

 

Ejemplos comunes y estratégicos: 

 

Audiencia 
Intención 

esperada 
Acción táctica recomendada 

Visitantes de página de 

producto 
Interés inicial Mostrar valor diferencial 

Carrito abandonado Intención alta 
Ofrecer incentivo o eliminar 

fricción 

Visitantes frecuentes sin 

compra 

Curiosidad sin 

decisión 

Contenido de autoridad o 

prueba social 

Clientes recientes Post-venta o upsell 
Producto complementario o 

fidelización 

 

      Cada audiencia necesita un mensaje específico. Repetir el mismo 

anuncio en todas… es desperdiciar presupuesto. 

 

  



       Eventos y condiciones: la nueva base del 

retargeting 

 

la eliminación progresiva de las cookies de terceros, las plataformas se están 

moviendo hacia eventos y datos propios. 

 

Ejemplo en Meta Ads: 

 

• Evento: ViewContent 

• Condición: usuarios que vieron una página de producto en los últimos 3 

días y no compraron 

 

→ Acción: Campaña de retargeting con storytelling emocional + urgencia. 

 

       La clave ya no está solo en “haber visitado”, sino en cómo se comportó el 

usuario y qué tan reciente fue su acción. 

 

  



     Caso real: B2B SaaS que optimizó su 

arquitectura de retargeting 

Empresa: Plataforma de gestión de proyectos 

Problema: Retargeting genérico con bajo CTR y alto CPA 

Estrategia aplicada: 

• Rediseñaron sus audiencias con base en eventos clave (visitas a pricing, scroll >70%, 

interacción con testimonios). 

• Separaron campañas por nivel de compromiso: interesados vs. comparadores. 

• Ajustaron creatividades por segmento: uno mostraba casos de éxito, otro pruebas 

gratis. 

• Agregaron lógica de exclusión automática para quienes ya habían solicitado demo. 

Resultados en 60 días: 

• +92% de CTR en campañas de retargeting 

• -36% en costo por lead calificado 

• Mayor velocidad en cierre comercial 

       Aprendizaje clave: El impacto no se logra con más anuncios, sino con una 

arquitectura pensada para guiar, no perseguir. 

 

  



      Ejercicio práctico: Diagnóstico de tu 

arquitectura actual 

 

Completá esta tabla para auditar tu situación: 

 

Elemento clave 
Estado (Sí / No / 

Parcial) 

Tenés bien definidos los eventos clave de 

comportamiento 
 

Usás audiencias distintas según etapa del journey  

Tus campañas de retargeting tienen lógica secuencial  

Excluís a usuarios que ya convirtieron  

Estás usando datos propios además de cookies  

 

      Acción inmediata: 

Elegí una audiencia clave (carrito abandonado, visitas a pricing, etc.). 

Rediseñá la lógica de esa audiencia con eventos precisos + exclusión de 

usuarios no relevantes. Probá una campaña secuencial adaptada a ese 

comportamiento. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

 

Una arquitectura de retargeting moderna no se basa en suposiciones. 

Se construye sobre datos, comportamiento y lógica estratégica. 

No se trata de perseguir a todos. Se trata de reconectar con inteligencia solo con 

quienes tienen sentido de negocio. 

 

 

En el próximo capítulo vamos a subir un nivel más: cómo diseñar 

segmentaciones avanzadas para audiencias de alto valor. 

 

 

 

 

 

 

 



 



Capítulo 3 

Segmentación Avanzada 
 

Cómo impactar con precisión quirúrgica a las audiencias que realmente 

importan 

 

 

      Introducción estratégica 

 

El éxito del retargeting no está en cuántas personas impactás… sino en a quién 

le hablás, cuándo y con qué mensaje. 

 

Una campaña puede tener miles de impresiones y cero conversiones si no está 

bien segmentada. 

 

 

Este capítulo te da las claves para diseñar audiencias de alto valor, priorizar 

comportamientos con intención real y evitar el error más común: tratar a todos 

por igual. 

 

  



      Públicos fríos, tibios y calientes: el mapa del 

interés 

 

El comportamiento digital se puede leer como temperatura de intención: 

 

Tipo de 

público 
Características Estrategia de retargeting 

       Frío 
Visitas superficiales, poco tiempo, 

rebote alto 

No mostrar productos, sí 

valor / autoridad 

      Tibio 
Recorridos más profundos, 

interacción, scroll alto 
Educación + prueba social 

      Caliente 
Carrito abandonado, visitas a precios, 

formulario sin enviar 

Oferta directa + escasez o 

urgencia 

 

     La clave está en identificar señales que marcan el cambio de 

temperatura.  

 

  



          Microsegmentación: más allá del “visitó la 

web” 

 

En el retargeting moderno, los grandes resultados vienen de trabajar con 

precisión quirúrgica. 

 

Estas son algunas variables para segmentar más allá de lo obvio: 

 

Variable de segmentación ¿Por qué es poderosa? 

Tiempo en página Mayor permanencia = mayor interés 

Scroll depth Indica profundidad de lectura o interés real 

Categoría o tipo de 

producto 
Permite personalizar mensaje 

Frecuencia de visitas Reincidencia = duda persistente 

Secuencia de navegación El orden en que ve páginas indica intención 

Dispositivo utilizado Contextualiza momento de uso (móvil ≠ desktop) 

Región geográfica 
Personalización por clima, cultura o 

disponibilidad 

 

       La segmentación no es solo técnica. Es estratégica cuando entiende el 

comportamiento. 

 

  



       Táctica: crear segmentos accionables con 

naming estratégico 

 

Nombrá a tus audiencias con lógica de negocio. Ejemplos reales: 

 

• Segmento_Tibio_Visitantes_Productos_15s+ 

• Carrito_Sin_Conversión_Últimos_3d 

• Leads_Visitas_Al_Pricing_Sin_Formulario 

• Usuarios_Frecuentes_4+Sesiones_SinCompra 

 

Esto ayuda a escalar campañas, automatizar exclusiones y tener claridad en 

reporting. 

 

  



     Caso real: marca de indumentaria premium 

que triplicó su ROAS 

 

Empresa: Tienda online de moda urbana 

Problema: Campañas de retargeting genéricas, CTR bajo, frecuencia alta 

 

Acciones tomadas: 

• Segmentaron según visitas a categorías específicas (calzado, camperas, 

accesorios). 

• Incorporaron variables como tiempo de permanencia y visitas repetidas. 

• Diseñaron creatividades adaptadas: tono diferente para cada línea de producto. 

• Excluyeron automáticamente a quienes compraron en los últimos 30 días. 

 

Resultados en 45 días: 

• +187% en CTR en audiencias microsegmentadas 

• ROAS de 8.1x en públicos “calientes” 

• Disminución del 41% en bloqueos de anuncios 

 

       Insight clave: No aumentaron el presupuesto. Solo afinaron el foco. 

 

  



      Matrices de segmentación: cómo priorizar 

audiencias 

 

No todas las audiencias merecen la misma inversión ni el mismo tratamiento. 

 

Esta matriz te permite priorizar esfuerzos cruzando dos variables clave: 

• Volumen del segmento (¿cuántas personas lo integran?) 
• Impacto esperado en el negocio (¿qué tan probable es que conviertan o 

sumen valor?) 

 

Impacto en el negocio → 

<br> Volumen ↓ 
Bajo (   ) Medio (   ) Alto (     /    ) 

Bajo volumen 
    G – 

Postergar 
    D – Testear     A – Oro puro 

Medio volumen 
    H – 

Ignorar 
    E – Optimizar 

    B – Escalar 

ya 

Alto volumen     I – Excluir 
    F – Cuidado 

con la fatiga 

    C – Requiere 

control 

 

 

🟢 A – Oro puro (alto impacto, bajo volumen) 

 

Ejemplo: 

Usuarios que llegaron al formulario de contacto pero no lo enviaron. 

 

Acción recomendada: 

Diseñá campañas exclusivas con CTA emocional + validación social. 

Presupuestos moderados, alta personalización. Puede ser rentable incluso con 

50 usuarios. 



🟢 B – Escalar ya (alto impacto, volumen medio) 

 

Ejemplo: 

Usuarios que visitaron 3+ veces la página de precios en los últimos 10 días. 

 

Acción recomendada: 

• Activá campañas dinámicas + retargeting cross-platform (Display, Social, 

Email). 

• Incorporá secuencias que acompañen la decisión. 

 

 

🔴 C – Requiere control (alto impacto, alto volumen) 

Ejemplo: 

Carritos abandonados en eCommerce masivo con miles de usuarios semanales. 

 

Riesgo: 

Saturación de canal, rechazo, frecuencia excesiva. 

 

Acción recomendada: 

• Activá flujos automáticos limitados en frecuencia. 

• Segmentá por ticket promedio o recurrencia. 

• Renová creatividades con frecuencia semanal. 

 

 

  



🟡 D – Testear (medio impacto, bajo volumen) 

 

Ejemplo: 

Usuarios que leyeron un artículo clave del blog sin visitar productos. 

 

Acción recomendada: 

1. Crear campañas de educación o contenidos relacionados. 

2. Usar canales de bajo costo (email, native ads). 

3. Medir si generan movimiento hacia zonas calientes del funnel. 

 

 

🟡 E – Optimizar (medio impacto, volumen medio) 

 

Ejemplo: 

Visitantes de la categoría más rentable sin scroll profundo ni clics. 

 

Acción recomendada: 

1. Cambiar la propuesta creativa. 

2. Testear ofertas específicas o bundles. 

3. Medir qué porcentaje se puede convertir en “B”. 

 
  



🟠 F – Cuidado con la fatiga (medio impacto, alto 

volumen) 

 

Ejemplo: 

Usuarios que visitaron la home 2 o más veces pero no navegaron más allá. 

Acción recomendada: 

1. Filtrar por dispositivos, horas del día, o región. 

2. Hacer campañas de descubrimiento, no comerciales. 

3. Evitar alta frecuencia: no están listos para un cierre. 

 

 

 

⚪ G – Postergar 

 

Ejemplo: 

Usuarios que visitaron la sección “nosotros” sin ninguna otra acción. 

 

Acción recomendada: 

1. No invertir en campañas aún. Solo recolectar más señales y esperar que 

activen otro comportamiento. 

 

 

  



⚪ H – Ignorar 

 

Ejemplo: 

Tráfico de bots, sesiones de menos de 3 segundos, usuarios de países fuera de 

tu mercado. 

 

Acción recomendada: 

1. Excluir por completo de campañas. Son volumen sin valor. 

 

 

⚪ I – Excluir 

 

Ejemplo: 

Usuarios que ya compraron en los últimos 15 días y no aplican para upsell. 

 

Acción recomendada: 

1. Excluir de todo retargeting. 

2. Incluirlos en flujos de remarketing (email, fidelización, NPS). 

 

 

      Consejo estratégico 

 

Mantené una hoja de control mensual donde reubicás audiencias según su 

evolución. 

Una audiencia tipo “D” puede convertirse en “B” si el volumen crece o cambia el 

comportamiento. 

 



      Ejercicio práctico: Diseñá tu mapa de 

segmentación estratégica 

 

Completá esta tabla para tu negocio: 

 

Segmento potencial Temperatura 
Nivel de 

intención 

Acción 

recomendada 

Usuarios que visitaron 

pricing 
      Caliente Alta 

Oferta + prueba 

social 

Visitantes que rebotaron en 

5 segundos 
       Frío Baja Excluir de campañas 

Usuarios con 3 visitas en 7 

días 
      Tibio Media 

Storytelling + 

comparativa 

Visitantes que clickean en 

testimonios 
      Tibio Media/Alta 

CTA suave + 

autoridad 

 

      Acción inmediata: 

Seleccioná un segmento “B” de alto impacto y rediseñá su mensaje 

publicitario. 

Probá 2 creatividades diferentes según comportamiento. Medí respuesta 

por CTR y frecuencia de exposición. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

 

No se trata de impactar a todos. Se trata de impactar bien a los indicados. 

La segmentación avanzada es lo que transforma un retargeting genérico en una 

herramienta de reconversión poderosa. 

 

 

 

En el próximo capítulo vamos a ver cómo combinar esta segmentación con 

creatividades que no generan rechazo, sino atención, confianza y acción. 

 



 



Capítulo 4 

Creatividad Sin Fatiga 
 

Cómo diseñar anuncios de retargeting que captan atención sin generar 

rechazo 

 

 

      Introducción estratégica 

 

En el universo del retargeting, la creatividad es el campo de batalla final. 

Podés tener una arquitectura impecable y una segmentación quirúrgica, pero si 

el mensaje no conecta… el usuario te ignora, te bloquea o —peor aún— te asocia 

con una marca molesta. 

 

 

Este capítulo explora cómo construir mensajes dinámicos, relevantes y 

secuenciales, que generen familiaridad sin saturar y conduzcan a la acción sin 

empujar. 

 

  



      Por qué la mayoría de los anuncios de 

retargeting fallan 

 

Los errores más comunes: 

 

1. Mostrar el mismo anuncio una y otra vez, sin evolución. 

2. No adaptar el mensaje al contexto (ej. repetir el producto sin explicar el 

beneficio). 

3. Usar un solo formato visual en todos los canales. 

4. Ignorar el tono emocional del usuario en esa etapa. 

 

     El usuario ya te conoce. No necesita más información. Necesita una razón 

emocional y contextual para volver. 

 

  



       Claves para evitar la fatiga publicitaria 

 

Elemento creativo Buen uso Mal uso 

     Secuencia de 

anuncios 

Evoluciona el mensaje según 

comportamiento 

Repetir el mismo 

mensaje genérico 

     Storytelling visual 
Muestra casos reales, 

beneficios, testimonios 
Solo producto y precio 

     Personalización 
Adapta según categoría, 

segmento, intención 

El mismo anuncio 

para todos 

     Formatos variados 
Carruseles, video corto, imagen, 

dinámicos 
Solo banner estático 

     Cierre emocional o 

social 

Usa prueba social, escasez real, 

comunidad 

Urgencia falsa o 

forzada 

 

 

       El retargeting exitoso no repite: contextualiza. No empuja: acompaña. 

 

  



     Ejemplo de storytelling secuencial en 

anuncios 

 

Día Mensaje / Enfoque Objetivo 

Día 

1 

“¿Seguís interesado en este producto?” 

(reconexión) 

Recordar con 

sutileza 

Día 

3 

“Mirá lo que opinan quienes ya lo usan” (social 

proof) 
Generar confianza 

Día 

5 

“Compará con otras opciones similares” 

(educación) 
Superar la duda 

Día 

7 

“Últimas unidades con envío sin cargo” (urgencia 

real) 
Motivar la acción 

 

      Secuencia pensada para evolucionar según la temperatura del usuario. 

 

  



      Formatos que funcionan mejor en 

retargeting 

 

 

1. Carrusel con beneficios específicos 

No muestres solo productos. Mostrá razones para volver. 

 

2. Video de 6 a 15 segundos con voz emocional 

Ideal para Instagram, Facebook o YouTube. Alta recordación. 

 

3. Imágenes con testimonials + call to action suave 

En lugar de “comprá ahora”, usá: “Descubrí por qué otros lo eligen”. 

 

4. Ads dinámicos personalizados (DPA) 

Muy potentes para eCommerce. Adaptan el producto al comportamiento 
previo del usuario. 

 

 

      Importante: Evitá usar el mismo asset en todas las plataformas. Adaptá 

visuales y textos al canal (Meta ≠ LinkedIn ≠ YouTube). 

 

  



     Caso real: marca de cosmética que redujo 

el rechazo creativo en 58% 

 

Empresa: Tienda online de skincare premium 

Problema: Tasa alta de ocultamientos de anuncios en Meta Ads 

 

Estrategia aplicada: 

• Agruparon usuarios según nivel de intención. 

• Para públicos tibios, usaron anuncios tipo “educativo” con storytelling 

visual. 

• Para públicos calientes, mostraron beneficios exclusivos + 

testimonios. 

• Cambiaron los visuales cada 5 días. 

• Midieron la fatiga publicitaria y pausaban creatividades con más de 

2.5 de frecuencia promedio sin resultados. 

 

Resultados en 30 días: 

• -58% en tasa de ocultamiento 

• +73% de engagement en creatividades educativas 

• ROAS 5.2x en públicos segmentados con storytelling emocional 

 

       Insight clave: Cuando la creatividad evoluciona, el usuario la interpreta 

como valor… no como presión. 

 

  



      Checklist creativa para tus campañas de 

retargeting 

 

Revisá cada anuncio con este filtro: 

 

Elemento ¿Está presente? (Sí / No / Mejorable) 

¿El mensaje cambia según el journey?  

¿Hay elementos de prueba social?  

¿El diseño está adaptado al canal?  

¿El CTA es suave y empático?  

¿La frecuencia está controlada?  

¿Hay variedad de formatos y visuales?  

 

    Acción inmediata: Detectá el anuncio de retargeting con mayor 

frecuencia y menor conversión. Rediseñalo con un enfoque emocional + 

prueba social y medí su performance en los próximos 7 días. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

Un buen retargeting no es insistente. Es relevante, oportuno y empático. 

La creatividad no vende por repetición, sino por resonancia. 

Y la única manera de resonar… es diseñar mensajes que evolucionan junto con la 

mente del usuario. 

 

 

 

En el próximo capítulo vamos a escalar esto a nivel de embudo: cómo estructurar 

un sistema de retargeting por etapas, que sincronice audiencias, mensajes y 

conversiones con precisión. 

 



 



Capítulo 5 

Embudos de Retargeting 

de Alto Rendimiento 
 

Cómo diseñar recorridos de reconversión inteligentes y sincronizados 

 

 

      Introducción estratégica 

 

El error más común en campañas de retargeting es pensar en “anuncios 

aislados”. 

Pero el usuario no decide por un solo impacto… sino por una sucesión de 

microdecisiones guiadas estratégicamente. 

 

En este capítulo vas a aprender a construir embudos secuenciales de retargeting 

que acompañan al usuario según su comportamiento, su temperatura y su etapa 

de decisión. 

 

  



      Por qué necesitás un embudo de retargeting 

(y no solo un anuncio) 

 

Un funnel bien diseñado permite: 

 

• Acompañar al usuario en su propio ritmo. 

• Reforzar el mensaje sin generar fatiga. 

• Mostrar contenidos diferentes según el nivel de intención. 

• Maximizar el retorno sin duplicar la inversión. 

 

     La clave está en mapear el journey post-visita y definir qué mensaje mostrar 

en cada etapa. 

 

  



           Modelo base de embudo de retargeting 

 

Etapa del journey 
Comportamiento del 

usuario 

Objetivo del 

anuncio 

Tipo de creatividad 

sugerido 

Descubrimiento 

Visitó home o 

categoría sin 

interacción profunda 

Generar 

familiaridad, 

explicar 

diferencial 

Video corto / 

carrusel con 

branding 

Exploración 
Visitó productos o 

artículos clave 

Mostrar valor, 

generar prueba 

social 

Testimonios / 

beneficios / 

comparativas 

Evaluación 

Visitó pricing, carrito 

o buscó términos de 

marca 

Disparar 

decisión, 

remover 

objeciones 

Oferta directa / 

tiempo limitado / 

prueba 

Decisión 

Abandonó carrito o 

formulario 

incompleto 

Cerrar con 

argumento 

fuerte 

Descuento 

exclusivo / urgencia 

real 

Post-conversión 

(remarketing) 

Ya compró o 

completó acción 

clave 

Upsell, 

fidelización o 

reseña 

Producto 

complementario / 

comunidad 

 

       Este embudo debe adaptarse al tipo de negocio: B2B, eCommerce, 

servicios, SaaS, etc. 

 

  



      Omnicanalidad: sincronizar impactos sin 

saturar 

 

No todos los impactos deben ocurrir en el mismo canal. 

 

Un funnel eficaz mezcla plataformas según la etapa y el contexto: 

 

Etapa Canal ideal Justificación 

Descubrimiento Display, YouTube 
Alto alcance, bajo CPC, visual y 

memorable 

Exploración Meta Ads, LinkedIn Segmentación por intención y perfil 

Evaluación Email, SMS, WhatsApp Contacto directo, personalizado 

Decisión 
Meta Dynamic Ads, 

Google Ads 

Anuncios dinámicos según 

productos vistos 

Post-venta 
Email, CRM, 

Retargeting suave 
Fidelización, reactivación futura 

 

     Evitá la redundancia: si ya apareció en Meta, no repitas lo mismo en 

Display sin variación de mensaje. 

 

  



     Caso real: SaaS que triplicó su tasa de 

conversión con embudo sincronizado 

 

Empresa: Software de gestión para pymes 

Desafío: Muchos usuarios iniciaban prueba gratuita, pocos activaban o 

compraban 

 

Solución: 

1. Funnel de retargeting por comportamiento (sitio + producto + CRM) 
2. Creatividades distintas por etapa: 

o “Descubrí cómo funciona en 2 minutos” (video) 
o “Casos de éxito: cómo una pyme automatizó sus procesos” 
o “Activá tu cuenta con 20% de descuento por 48h” 

3. Coordinación de Ads + Email + onboarding in-app 

 

Resultados en 60 días: 

• +213% activaciones post-registro 

• +3.4x tasa de conversión pagada 

• +39% en retención mes 2 

 

       Insight clave: Cuando el mensaje se alinea con el momento del usuario, la 

conversión se vuelve natural. 

 

  



      Ejercicio práctico: Diseñá tu propio embudo 

de retargeting 

 

Completá esta tabla para un producto, servicio o funnel de tu negocio: 

 

Etapa 
Comportamiento a 

rastrear 
Mensaje clave 

Canal 

sugerido 

Tipo de 

creatividad 

Descubrimiento 

Visita superficial 

(home, bounce 

rápido) 

“¿Sabías que 

podés resolver 

X con Y?” 

Display / 

YouTube 

Branding + 

awareness 

Exploración 

Visita a productos 

/ contenido 

específico 

“Esto es lo que 

otros eligen” 

Meta / 

Email 

Carrusel / 

Testimonio 

Evaluación 
Visita a pricing / 

carrito 

“Te ayudamos 

a decidir” 

Meta / 

Google 

Oferta o 

comparativa 

Decisión 

Formulario 

incompleto / 

abandono directo 

“Último paso. 

Esta es tu 

oportunidad” 

WhatsApp 

/ Dynamic 

Ads 

Urgencia con 

CTA directo 

Post-venta Compra realizada 

“Esto también 

te puede 

interesar” 

Email / 

Display 

Upsell / 

producto 

extra 

 

      Acción inmediata: Elegí una etapa y diseñá al menos 2 creatividades 

distintas. A/B testea su performance con audiencias específicas. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

Un retargeting eficaz no es una campaña suelta, sino un sistema interconectado 

que acompaña al usuario desde la duda hasta la decisión. 

Los embudos bien pensados no solo convierten más: elevan la percepción de 

marca y reducen el rechazo. 

 

 

 

En el próximo capítulo vamos a medir lo que realmente importa: qué KPIs mirar 

para optimizar sin quemar presupuesto. 

 



 



Capítulo 6 

Métricas que Importan 
 

Cómo medir el impacto real del retargeting y tomar decisiones estratégicas 

 

 

      Introducción estratégica 

 

En el mundo del performance, lo que no se mide… se intuye. 

Y en el retargeting, la intuición puede salir cara. 

 

 

Este capítulo te muestra cómo identificar, interpretar y accionar sobre las 

métricas que realmente impactan el negocio. Porque no se trata de tener más 

datos, sino de mirar los correctos con mentalidad estratégica. 

 

  



      El error más común: optimizar por CTR sin 

mirar el todo 

 

El Click-Through Rate (CTR) es importante… pero engañoso si lo mirás aislado. 

 

Un anuncio puede tener: 

 

• Alto CTR → pero generar rebote y 0 conversiones. 
• Bajo CTR → pero generar ventas de alto ticket o formularios valiosos. 

 

     Lo importante no es quién clica. Es quién termina haciendo lo que querés 

que haga. 

 

  



          KPIs estratégicos para retargeting (y cómo 

leerlos) 

 

Métrica Qué indica Decisión asociada 

     CTR 
Nivel de atención y 

atracción del anuncio 

Testeo creativo, mensaje, 

diseño 

     CPC Costo por clic 
Eficiencia del presupuesto 

por plataforma 

     CPM Costo por mil impresiones 
Saturación, relevancia del 

contenido 

     Frecuencia 
Cuántas veces ve el 

anuncio cada usuario 

Controlar fatiga / timing de 

cambios 

     ROAS (Return on 

Ad Spend) 

Retorno económico por 

inversión publicitaria 

Determinar escalabilidad / 

recorte 

     Conversion Rate 
% de usuarios que 

completan la acción 

Eficiencia global de la 

campaña 

     View-through 

Conversions 

Usuarios que no clican, 

pero convierten 

Valor real del canal en 

journeys largos 

     Costo por 

conversión 

Costo promedio por cada 

acción completada 

Ajuste de pujas, 

presupuestos o audiencias 

 

       Un buen dashboard cruza rendimiento publicitario con comportamiento 

post-clic. 

 

  



        Cómo detectar la fatiga publicitaria (antes 

de perder dinero) 

 

Señales clave: 

 

•       Aumento de la frecuencia con caída de CTR 

•     Incremento de bloqueos, ocultamientos o feedback negativo 

•     Caída del tiempo en página post clic 

•       Deterioro del Quality Score o Relevance Score 

 

 

     Regla de oro: Si una campaña tiene frecuencia >2.5 y CTR <0.5% 

durante más de 5 días… rediseñá. 

 

  



     Atribución: entender quién realmente 

“cerró” la venta 

 

Muchas conversiones en retargeting son de atribución asistida. 

El usuario quizás clickeó un anuncio de Search, pero el Display lo reconectó. 

O vio el anuncio de Meta, pero compró por email. 

      No midas solo con modelo “last click”. 

 

Modelos a considerar: 
 

Modelo de 

atribución 
Ventaja Úsalo cuando… 

Último clic Simple, directo 
Tenés pocos canales o 

funnels cortos 

Primer clic 
Detectás qué canal generó el 

interés 
Buscás optimizar adquisición 

Lineal 
Todos los puntos tienen peso 

igual 
Tenés recorridos largos 

Posicional / en U 
Valora descubrimiento + 

cierre 

Necesitás ver qué tocó el 

usuario clave 

Data-driven 
Basado en IA y 

comportamiento real 

Usás GA4 o plataformas 

avanzadas 

 

       El retargeting suele ser un actor silencioso… pero clave en la conversión. 

 

  



     Caso real: eCommerce que redefinió su 

estrategia tras analizar bien los datos 

 

Empresa: Tienda online de suplementos deportivos 

Problema: Alta inversión en Meta Ads con ROAS mediocre 

 

Descubrimiento: 

• 70% de conversiones reales no venían del clic, sino del view-through 

• Usuarios convertían después de 3 impactos promedio 

• El anuncio con CTR más bajo tenía el mayor ticket promedio 

 

Decisión: 
 

• Redujeron pujas en audiencias frías 

• Aumentaron presupuesto en retargeting de medio y bajo funnel 

• Cambiaron modelo de atribución a “posicional” 

 

Resultado en 30 días: 

 

• ROAS global +52% 

• Costo por adquisición -33% 

• Mayor fidelización post compra 

 

 

       Insight clave: No era que la campaña no funcionaba. Era que la estaban 

leyendo mal. 

 



      Ejercicio práctico: Auditoría de métricas 

con enfoque estratégico 

 

Completá esta tabla con una campaña activa: 

 

Indicador 
Valor 

actual 

¿Está bien? (Sí / No / 

Mejorable) 

Acción 

sugerida 

CTR promedio    

Frecuencia actual    

Conversion rate del funnel    

Costo por conversión    

ROAS    

Porcentaje de conversiones 

asistidas 
   

 

      Acción inmediata: Identificá un KPI con rendimiento débil. Cruzalo con 

comportamiento post-clic (tiempo, scroll, rebote). Rediseñá esa pieza o 

segmento. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

No se trata de medir todo. Se trata de medir lo que cambia decisiones. 

Un retargeting optimizado por métricas reales se vuelve más rentable, más 

preciso y más estratégico con cada iteración. 

 

 

 

En el próximo capítulo vamos a salir del dashboard… y entrar al campo de juego 

con casos reales de empresas que usaron el retargeting para escalar su 

negocio. 

 



 



Capítulo 7 

Casos Reales y 

Aprendizajes 
 

Lo que hacen las marcas que convierten más (y lo que aprendieron en el 

camino) 

 

 

      Introducción estratégica 

 

El retargeting no es teoría. Se prueba en la cancha. 

 

 

En este capítulo vas a encontrar casos reales de empresas que escalaron sus 

resultados gracias a una estrategia inteligente de retargeting… y también errores 

comunes que otros cometieron para que vos no tengas que hacerlo. 

 

  



      Caso #1: eCommerce de indumentaria que 

multiplicó su ROAS con secuencia emocional 

 

Contexto: 
Marca nacional de ropa urbana, con alta competencia en Meta Ads y bajo retorno 

en retargeting tradicional. 

 

Problema: 

• El 85% del presupuesto iba a campañas de carrito abandonado. 
• Creatividad estática, repetida, sin diferenciación. 
• ROAS estancado en 1.9x 

 

Solución aplicada: 

• Rediseño del funnel completo con mensajes secuenciales. 
• Creatividades distintas por etapa: inspiración (lookbooks), validación 

(testimonios), cierre (envío gratis limitado). 
• Inclusión de video corto y carruseles. 
• Segmentación por categoría de producto vista + nivel de interacción. 

 

Resultados en 45 días: 

1. ROAS general: 4.8x 

2. +117% en CTR medio 

3. -31% en tasa de ocultamiento de anuncios 

 

       Aprendizaje: La evolución del mensaje genera más confianza que la 

repetición. Y en moda, lo emocional manda. 

 

  



      Caso #2: SaaS B2B que cerró clientes con 

retargeting educativo 

 

Contexto: 
Empresa de software para gestión de equipos distribuidos, con tickets de venta 

>USD 200/mes. 

Problema: 

• Campañas de retargeting directas no convertían. 
• Público evaluador necesitaba más tiempo y profundidad. 
• Embudo sin educación intermedia. 

Solución aplicada: 

• Funnel de retargeting por etapas con enfoque educativo: 
1. Video “cómo funciona” 
2. Testimonios de CTOs reales 
3. Comparativa con otras soluciones 
4. Oferta de demo exclusiva 

• Uso de LinkedIn Ads + Email + Meta. 
• Exclusión automática de leads calificados. 

Resultados en 60 días: 

1. +239% en tasa de conversión a demo 

2. +34% en cierre de ventas promedio 

3. Feedback positivo de leads: “Fue como si entendieran mis dudas antes de 

tenerlas” 

 

 

       Aprendizaje: En B2B, el retargeting no cierra ventas… educa para que el 

cierre parezca lógico. 

 

  



      Caso #3: Marca de cosmética que redujo el 

CPA en 40% usando microsegmentación 

 

Contexto: 
Tienda online de productos para piel sensible y cosmética natural. 

Problema: 

• CPA elevado. 
• Retargeting poco personalizado. 
• Saturación en audiencias grandes con mensajes genéricos. 

Solución aplicada: 

• Segmentación avanzada: 
o “Visitantes que vieron productos para rosácea + tiempo >45s” 
o “Usuarios frecuentes sin compra en 7 días” 

• Creatividades con foco emocional (“Para quienes ya probaron todo… 
menos esto”). 

• Landing pages específicas por tipo de afección. 

Resultados en 30 días: 

1. CPA bajó un 40% 

2. Aumento del 3.2x en tasa de conversión 

3. +51% en duración promedio de sesión post-clic 

 

 

       Aprendizaje: Cuanto más específico el mensaje, menor el rechazo y mayor el 

impacto. 

 

  



      Errores frecuentes que siguen cometiendo 

muchas marcas 

 

Error Qué genera Alternativa recomendada 

Repetir el mismo 

anuncio por días 

Fatiga, bloqueos, pérdida 

de confianza 

Creatividades 

secuenciales por etapa 

No excluir a quienes ya 

compraron 

Frustración del cliente, 

desperdicio 

Exclusión automática post 

conversión 

Medir solo por clics Desvalorización del canal 
Incluir view-through + 

atribución real 

Ignorar frecuencia Saturación sin intención 
Controlar impacto 

máximo por usuario 

Creatividad genérica Baja conexión, ROAS bajo 
Personalizar por producto 

e intención 

 

  



      Ejercicio práctico: Diagnóstico por similitud 

 

Revisá los tres casos y completá este cuadro para tu negocio: 

 

Caso parecido al tuyo (1, 2 o 

3) 

¿Qué similitudes 

encontrás? 

¿Qué podrías 

replicar? 

   

   

   

 

 

      Acción inmediata: Elegí una táctica de alguno de los casos y adaptala 

a una campaña tuya en curso. Medí el resultado en los próximos 10 días. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

El retargeting bien pensado no solo reduce el abandono, también aumenta el 

lifetime value, mejora la percepción de marca y genera confianza. 

Y sobre todo, demuestra que lo importante no es solo volver a impactar… sino 

volver a impactar mejor. 

 

 

 

En el próximo capítulo vamos a explorar cómo escalar este sistema con 

inteligencia: automatización, flujos dinámicos y activaciones en tiempo real 

 



 



Capítulo 8 

Automatización y 

Retargeting Inteligente 
 

Cómo escalar campañas de seguimiento sin sacrificar relevancia 

 

      Introducción estratégica 

 

El gran reto de escalar el retargeting no está en crear más campañas, sino en 

sostener la relevancia sin intervención manual constante. 

Ahí entra en juego la automatización: un sistema que detecta comportamientos, 

activa campañas y ajusta creatividades con mínima fricción… pero máxima 

inteligencia. 

 

 

Este capítulo te guía para automatizar tu retargeting con lógica estratégica, sin 

convertirlo en una máquina impersonal que grita lo mismo a todos. 

 

  



      Automatización ≠ abandono del criterio 

 

Automatizar no es “dejar que todo lo haga el algoritmo”. 

Es diseñar reglas inteligentes, conectadas con el journey del usuario y tus 

objetivos de negocio. 

 

     El retargeting automatizado no reemplaza al estratega. Lo potencia. 

 

  



       Componentes de un sistema de retargeting 

automatizado 

 

1. Eventos inteligentes 

• Scroll >70%, vista de pricing, clic en botón, abandono de carrito 
• Más allá del “visitó la página” 

2. Audiencias dinámicas 

• Se actualizan en tiempo real según comportamiento 
• Se excluyen automáticamente quienes ya convirtieron 

3. Secuencias condicionales 

• Si el usuario no responde al primer anuncio, cambia el mensaje 
• Si muestra interés, acelera la conversión 

4. Creatividades adaptativas (Dynamic Creative 
Optimization) 

• La plataforma combina headlines, imágenes, CTAs y aprende qué 
funciona mejor 
• Ideal para campañas con muchas variantes de producto 

5. Orquestación omnicanal 

 
• Email, ads, WhatsApp, push, SMS — todo coordinado en base al 
comportamiento 
• Secuencia fluida sin duplicar el mismo mensaje 

 

  



     Ejemplo de flujo automatizado (caso 

eCommerce) 

 

Gatillo: Usuario abandona carrito con ticket > USD 100 

 

Día Canal Mensaje Condición 

1 Meta Ads “Tu carrito sigue esperándote       ” Sin clic 

2 Email “¿Tenés dudas? Respondemos en minutos” Si abrió 

4 WhatsApp “Última oportunidad con envío sin cargo” Si no compró 

7 Exclusión Se saca de campaña si no convierte — 

 

 

     Una misma lógica, múltiples canales, con reglas claras y 

personalización mínima. 

 

  



      Plataformas que permiten automatizar 

retargeting con inteligencia 

 

Plataforma Tipo Casos ideales 

Meta Ads 
DPA + secuencias 

automáticas 

eCommerce, contenidos, 

B2C 

Google Ads 
Secuencias de 

Display/YouTube 
Funnel multietapa 

Klaviyo / 

ActiveCampaign 

Email + comportamiento 

web 
DTC, SaaS, tiendas 

HubSpot 
CRM + automatización 

avanzada 
B2B, customer lifecycle 

Segment + CDP 
Activaciones 

personalizadas 

Marcas con múltiples puntos 

de contacto 

Make / Zapier 
Automatización entre 

apps 

Conectar sistemas sin 

desarrollo 

 

       Lo importante no es la herramienta. Es cómo la conectás al journey real 

del usuario. 

 

  



     Caso real: marca DTC que duplicó 

conversiones con automatización segmentada 

 

Empresa: Cosmética natural para pieles sensibles 

Desafío: Retargeting manual ineficiente, campañas “en bloque” sin 

personalización 

 

Solución: 

1. Automatización de flujos según comportamiento + tipo de producto 

2. Si el usuario veía productos para rosácea → activación de flujo con 

testimonios + guía de uso + oferta limitada 

3. Creatividades diseñadas por etapa (Meta Ads + Klaviyo + WhatsApp) 

4. Exclusiones automáticas tras conversión o rebote repetido 

 

Resultados en 45 días: 

1. Tasa de conversión: +84% 

2. CPA: -41% 

3. Incremento en valor promedio por orden: +22% 

 

       Insight clave: La automatización bien pensada no enfría el marketing. Lo 

vuelve más humano, pero más eficiente. 

 

  



      Checklist para auditar tu potencial de 

automatización 

 

Elemento 
¿Lo tenés implementado? (Sí / No / 

Parcial) 

Eventos personalizados en sitio  

Audiencias dinámicas actualizadas  

Creatividades adaptativas (DCO)  

Exclusiones automáticas de 

convertidos 
 

Flujos multicanal sincronizados  

Alertas ante caídas de rendimiento  

 

    Acción inmediata: Elegí una audiencia clave (ej: carrito abandonado 

premium). Automatizá una secuencia de 3 impactos multicanal con 

mensajes distintos. Medí su performance por etapa. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

Automatizar no es “sacarse el problema de encima”. Es diseñar una máquina que 

responde en tiempo real con criterio estratégico, escala tu presencia y te permite 

ganar precisión sin perder alma. 

 

 

En el próximo capítulo vamos a mirar más allá del rendimiento y las plataformas: 

cómo hacer retargeting ético, sustentable y preparado para un futuro sin 

cookies. 

 



 



Capítulo 9 

Ética, Privacidad y Futuro 

del Retargeting 
 

Cómo seguir impactando sin invadir (y prepararte para lo que viene) 

 

 

      Introducción estratégica 

 

El retargeting tiene un poder inmenso: puede reconectar con intención, aumentar 

ventas y sostener relaciones con clientes. 

Pero ese poder viene con una responsabilidad: no cruzar la línea que convierte 

el interés en incomodidad. 

 

 

Este capítulo te guía para mantener tu retargeting alineado con las nuevas 

normativas de privacidad, las expectativas del consumidor digital y las 

tendencias que ya están redefiniendo el juego. 

 

  



      ¿Cuándo el retargeting se vuelve invasivo? 

 

Situación 
Percepción del 

usuario 
Resultado probable 

Ver el mismo anuncio 7 

veces 

“Me están 

persiguiendo” 

Rechazo, bloqueo, pérdida de 

confianza 

Anuncio de algo muy 

personal 
“¿Cómo saben eso?” Incomodidad, desconfianza 

No poder desactivar 

campañas 
“No tengo control” Mala experiencia con la marca 

 

     El retargeting ético se basa en tres principios: consentimiento, 

contexto y control. 

 

  



      Cookies en extinción: ¿estamos preparados 

para un mundo sin terceros? 

 

Google Chrome (que representa más del 60% del tráfico web) anunció la 

eliminación de las cookies de terceros. Safari y Firefox ya lo hicieron. 

 

Impacto directo:  

• Menor capacidad para identificar usuarios entre sitios 

• Audiencias menos precisas 

• Limitaciones para plataformas que dependen de datos externos 

 

 

      No es el fin del retargeting. Es el comienzo del retargeting con datos 

propios (first-party). 

 

  



      Estrategias para un retargeting post-

cookies 

 

1. Recopilar y usar datos propios con propósito 
 

o Email, teléfono, comportamiento en sitio, interacciones en apps 
o Siempre con consentimiento explícito y valor a cambio 

 

2. Modelado predictivo con IA 
 

o Plataformas como Meta, Google y CRMs avanzados utilizan 
señales internas para reconstruir comportamiento 

 

3. Contextual retargeting 
 

o Mostrar anuncios según el contenido actual que el usuario 
consume (no su historial personal) 

 

4. Audiencias basadas en engagement dentro del mismo 
ecosistema 
 

o Ej: “Usuarios que interactuaron con tu cuenta de Instagram” o 
“Vieron tu video en YouTube” 

 

5. Integración con Customer Data Platforms (CDP) 
 

o Agrupación y activación de datos desde una fuente centralizada y 
segura 

 



     Caso real: SaaS que adaptó su estrategia a 

la privacidad y mejoró el rendimiento 

 

Empresa: Plataforma de productividad colaborativa 

Desafío: Dependencia de cookies para remarketing multicanal, caída en 

rendimiento en Safari/Firefox 

 

Solución aplicada: 

• Recopilación de datos desde el onboarding (sin fricción) 

• Segmentación basada en actividad dentro del app 

• Activación de campañas por email, push y ads según uso real del 

producto 

• Exclusión automática de usuarios con baja interacción para evitar fatiga 

 

Resultados en 60 días: 

• +38% tasa de conversión en entornos sin cookies 

• Mejor experiencia reportada por los usuarios 

• Mayor control y transparencia en reporting 

 

 

       Insight clave: Privacidad no es una limitación. Es una ventaja competitiva 

si se gestiona con inteligencia. 

 
  



      Ejercicio práctico: Auditoría de privacidad 

aplicada al retargeting 

 

Completá esta tabla para tu negocio: 

 

Elemento clave 
Estado (Sí / No / En 

revisión) 

¿Solicitás consentimiento de cookies claro?  

¿Segmentás solo con datos que el usuario 

autorizó? 
 

¿Tenés un plan para audiencias sin cookies?  

¿Ofrecés al usuario control sobre lo que ve?  

¿Podés identificar fuentes de datos propios 

valiosas? 
 

 

 

    Acción inmediata: Elegí una campaña activa y validá si respeta todos 

estos puntos. Si no, rediseñala con foco en transparencia, claridad y 

respeto. 

 

  



     Tendencias clave que van a moldear el 

futuro del retargeting 

 

Tendencia Qué implica Cómo prepararte 

          Privacidad por 

diseño 

Toda plataforma deberá 

priorizar el consentimiento 

Usá CMPs, ofrece valor a 

cambio de datos 

          IA y aprendizaje 

automático 

Menos segmentación 

manual, más predicción 

inteligente 

Aprendé a interpretar 

señales, no solo datos 

      Retargeting 

basado en intención 
Contexto > historial 

Storytelling adaptativo, 

creatividad dinámica 

     Integración entre 

canales 

El usuario es uno, el sistema 

debe ser uno 

Omnicanalidad real con 

automatización 

     Publicidad 

conversacional 

Interacción en lugar de solo 

impacto 

WhatsApp, bots, landing 

conversacionales 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo 

 

El futuro del retargeting no es menos poderoso. Es más inteligente, respetuoso y 

personalizado. 

 

No se trata de “lo que podés hacer”, sino de lo que deberías hacer para construir 

relaciones duraderas, basadas en confianza. 

 

     El usuario del futuro no va a tolerar ser perseguido. Pero va a premiar a las 

marcas que lo entiendan mejor que nadie. 

 

En el próximo capítulo vamos a cerrar el recorrido conectando todo lo aprendido: 

cómo construir una estrategia de retargeting de alto nivel con visión de negocio. 

 



 



Capítulo 10 

La Estrategia Detrás de la 

Técnica 
 

Cómo convertir el retargeting en un motor de crecimiento sostenible y escalable 

 

      Introducción estratégica 

 

Después de construir una arquitectura sólida, segmentar con precisión, diseñar 

creatividades que conectan y automatizar con inteligencia… queda lo más 

importante: integrar todo eso en una estrategia que mueva el negocio. 

 

 

Este capítulo es una síntesis accionable para que el retargeting no sea una 

táctica aislada, sino un sistema vivo que convierte, fideliza y construye marca. 

 

  



      El retargeting no reemplaza al marketing: lo 

potencia 

 

Muchos equipos ven el retargeting como un parche: 

“Si el usuario no convirtió, lo perseguimos”. 

 

Pero los mejores equipos lo entienden como lo que es: 

una forma de reforzar lo que ya construiste, en el momento exacto en que puede 

marcar la diferencia. 

 

    Reforzá tu propuesta de valor 

    Validá el diferencial de tu marca 

    Acompañá al usuario hasta que esté listo 

 

 

       El retargeting funciona mejor cuando es parte de una estrategia de 

adquisición, contenido, marca y performance. 

 

  



     Cómo integrar el retargeting en tu modelo 

de negocio 

 

Objetivo estratégico Rol del retargeting Implicancias tácticas 

Aumentar la conversión 

de leads 

Reimpactar interesados 

en formularios o demos 

Segmentación por etapa + 

contenido personalizado 

Mejorar el LTV de 

clientes actuales 

Upsell, cross-sell, 

reactivación 

Automatización post-

compra + segmentación 

Reducir el costo por 

adquisición (CPA) 

Maximizar el valor de 

cada clic inicial 

Optimización creativa + 

exclusiones inteligentes 

Construir marca a largo 

plazo 

Refuerzo visual, prueba 

social, storytelling 

Retargeting emocional con 

frecuencia controlada 

Escalar la captación sin 

aumentar presupuesto 

Recaptura eficiente con 

alto ROAS 

Embudos secuenciales y 

dinámicos 

 

 

     Pensá el retargeting como inversión estratégica, no como solución de 

emergencia. 

 

  



      Preguntas que definen una estrategia de 

alto nivel 

 

1. ¿A qué parte del funnel quiero potenciar con retargeting? 
2. ¿Qué señales me dicen que un usuario está “listo para volver”? 
3. ¿Cómo adapto el mensaje según la intención y el canal? 
4. ¿Cuáles son mis fuentes de datos más confiables para activarlo? 
5. ¿Cómo mido impacto real en negocio y no solo en clics? 

 

 

       El retargeting no debería activarse por hábito… sino por hipótesis validada. 

 

  



     Caso real: consultora que convirtió su 

retargeting en su canal de adquisición Nº1 

 

Empresa: Consultora B2B especializada en transformación digital 

Desafío: Adquisición costosa por LinkedIn Ads, poca conversión directa 

 

Cambio de enfoque:  

• Usaron retargeting como puente educativo entre awareness y conversión 

• Desarrollaron secuencia: contenido gratuito → video con caso real → oferta de 

reunión personalizada 

• Activaron retargeting multicanal: LinkedIn Ads + Email + remarketing in-app 

 

Resultados en 90 días: 

 • CAC -47% 

• ROAS x4.6 

• 62% de leads generados tenían contacto previo con el retargeting 

 

 

       Aprendizaje: No invirtieron más. Sincronizaron mejor. 

 

  



      Ejercicio final: diseñá tu sistema de 

retargeting estratégico 

 

Completá este framework para integrar lo aprendido: 

 

Elemento clave Tu respuesta 

Audiencia de alto valor a impactar  

Señales que indican intención  

Canal ideal para acompañar  

Creatividad principal por etapa  

Métrica clave a optimizar  

Automatización necesaria  

Riesgos a evitar  

Resultado esperado en 90 días  

 

    Acción inmediata: Usá este esquema como hoja de ruta. Revisalo cada 

trimestre. Ajustalo con datos. Escalalo con inteligencia. 

 

  



             Cierre estratégico del capítulo (y del libro) 

 

El retargeting no es solo una técnica. Es una forma de volver a aparecer con 

sentido, con valor y en el momento correcto. 

 

Cuando se hace bien, no molesta: acompaña. 

No interrumpe: persuade. 

No desgasta: construye. 

 

Y lo más importante: hace que cada clic, cada visita y cada inversión valgan más. 

Si lográs eso, no estás haciendo retargeting. Estás diseñando una experiencia. 

 

  



           Epílogo del libro 

 
 

Estás listo para dejar atrás el retargeting genérico… y pasar a operar con visión 

de estratega. 

 

Implementá lo aprendido. Medí con inteligencia. Ajustá con criterio. Y recordá: 

 

El retargeting no cierra ventas. 

 

Ayuda al usuario a convencerse de que elegirte fue su mejor decisión. 

 



 



           Cierre Final del Libro 

Hoja de Ruta Estratégica 
 

Tu sistema de retargeting listo para ejecutarse, medirse y escalar 

 

 

🎯 Este no es un punto final. Es un punto de 

partida. 

 

 

Ahora contás con la estructura, las herramientas, las ideas y los marcos mentales 

necesarios para transformar el retargeting en una ventaja competitiva real. 

 

Pero la diferencia entre saber y dominar… está en implementar. 

 

  



🗺️ Tu plan de acción en 8 pasos 
 

Paso Acción Estratégica 

1️⃣ 

Auditoría inicial de tu ecosistema actual  

Identificá puntos de fuga, audiencias desaprovechadas y campañas que 

saturan sin convertir. 

2️⃣ 

Mapeo de señales de intención  

Definí qué comportamientos del usuario indican verdadero interés. No 

todos los clics valen lo mismo. 

3️⃣ 

Rediseño de audiencias estratégicas  

Creá microsegmentos basados en comportamiento, intención y contexto 

real. 

4️⃣ 
Secuencias creativas por etapa  

Diseñá mensajes que evolucionan: no repitas, acompañá. 

5️⃣ 
Automatización de flujos inteligentes  

Activá campañas por evento, comportamiento o ausencia de acción. 

6️⃣ 

Medición orientada al negocio  

Definí KPIs que realmente importen: ROAS, CAC, LTV, conversiones 

asistidas. 

7️⃣ 
Adaptación ética y post-cookies  

Reforzá el uso de datos propios, la transparencia y el control del usuario. 

8⃣ 

Iteración trimestral y mejora continua  

Revisá, optimizá y escalá: el retargeting no se configura una vez, se 

mejora todo el tiempo. 

 

  



      Checklist de implementación express 

 

Marcá los puntos que ya tenés activos o en camino. Usalo como guía para tu 

equipo o agencia. 

Elemento clave Estado 

Embudo de retargeting segmentado por intención      /      /      

Creatividades diferenciadas por etapa del journey      /      /      

Automatización por eventos      /      /      

Exclusión dinámica de usuarios convertidos      /      /      

Métricas alineadas a KPIs de negocio      /      /      

Control de frecuencia y fatiga creativa      /      /      

Plan para entornos sin cookies      /      /      

Dashboard de performance de retargeting      /      /      

 

    Si marcaste menos de 5 con “     ”, tenés una gran oportunidad de 

evolución estratégica. 

 

  



🧠 Revisión ejecutiva: ¿qué vas a lograr si 

implementás bien? 
 

 

 

    Más conversiones sin aumentar tráfico 

    Menor costo por adquisición 

    Mayor valor de cada usuario en el tiempo 

    Una marca que aparece con inteligencia, no con agresividad 

    Un sistema que trabaja mientras vos te enfocás en crecer 

 

  



             Frase de cierre estratégico 

 

“El verdadero poder del retargeting no está en volver a aparecer, sino en 

aparecer mejor que antes.” 

 

 

Convertí cada impacto en una oportunidad. 

Convertí cada oportunidad en una relación. 

Convertí esa relación… en resultados que escalan. 

 



 


