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Convertir en Black Friday. 
Técnicas, psicología y 

plugins para impulsar tu 
Ecommerce

La batalla donde todos competimos por la atención.

PD: Si no has empezado ya, llegas tarde



¿Cómo consumimos en Black Friday?



Tres puntos de atención & conversión



Competimos por la Atención

La atención tiene un precio.

Cada año, las campañas son más agresivas, las bandejas de entrada están 
saturadas y los usuarios son más escépticos.

Así que ya no gana quien más baja los precios… sino quien mejor comunica el 
valor de lo que ofrece.



¿Por qué compramos durante el Black Friday?

Principios de influencia aplicados:

- Escasez y urgencia: “Quedan pocas unidades” / “Solo hasta medianoche”.
- Prueba social: “+500 personas compraron este producto hoy.”
- Recompensa anticipada: regalos sorpresa o gamificación.
- Anclaje de precios: mostrar el precio original y el valor percibido.

Los descuentos no venden por sí solos… las emociones sí.



¿Por qué compramos durante el Black Friday?



Dale al cliente lo que pide

Tenemos que tener en cuenta estas bases:

- En estas fechas el consumidor está listo para comprar: todos gastan más.
- Creemos que saturamos al usuario, pero no todos ven nuestro trabajo.
- La clave es asegurarnos de que el cliente vea nuestra oferta.

La expectativa es clara: vender mucho más que en cualquier otro momento del 
año.



¿Qué vamos a ver en esta meetup?

1. Objetivos de nuestro negocio
2. Preparación técnica de la tienda
3. Inventario y logística
4. Estrategia de descuentos y promociones
5. Marketing y captación
6. Experiencia de usuario y confianza

Aplicaciones prácticas con WooCommerce



Elige bien tus batallas

En España siempre hay una oportunidad para lanzar promociones y rebajas…

Pero no todas las campañas son rentables ni adecuadas para todos los 
negocios. Antes de lanzarte a promocionar el Black, reflexiona:

● ¿Encaja esta campaña con mi sector y mis clientes?
● ¿Tengo margen suficiente para aplicar descuentos?
● ¿Puedo diferenciarme o seré uno más en la multitud?
● ¿Dispongo de stock y logística preparados para responder a la demanda?

La clave no es estar en todas las batallas, sino elegir las que de verdad aporten 
valor y rentabilidad a tu tienda online.



Épocas de rebajas comunes

● Rebajas de invierno (enero – marzo aprox.)
● San Valentín (14 de febrero)
● Día del Padre (19 de marzo)
● Día de la Madre (primer domingo de mayo)
● Semana verde, roja, azul, eco de la moda, Sin IVA…
● Rebajas de verano (julio – agosto)
● Vuelta al cole (finales de agosto – septiembre)
● Halloween (31 de octubre)
● Black Friday y Cyber Monday (Finales Noviembre)
● Navidad (diciembre)
● Reyes Magos (enero)



¿Cuál es el objetivo de la promoción?

● Incrementar las ventas en periodos clave.
● Atraer nuevos clientes y aumentar la base de datos.
● Fidelizar a los clientes actuales con ofertas exclusivas.
● Dar salida a stock acumulado o productos de temporada.
● Aumentar el ticket medio (packs, ventas cruzadas, descuentos por 

volumen).
● Generar notoriedad de marca y visibilidad frente a la competencia.
● Impulsar lanzamientos o dar a conocer nuevas líneas de producto.



Atraer nuevos clientes



Incrementar ventas



Fidelizar a clientes actuales



Salida Stock por fechas



Aumento ticket medio



Rotación de stock



Notoriedad de marca



Impulsar un lanzamiento



Anti-rebajas



Anti-rebajas



Por lo tanto el objetivo…

La estrategia define:

- Qué objetivo perseguimos (ventas, fidelización, notoriedad…).
- Qué productos vamos a incluir o dejar fuera.
- Qué mensaje comunicaremos y en qué canales.
- Qué recursos tenemos para cumplir con la promesa al cliente.

“No se trata solo de vender más, sino de vender mejor.”



Preparación técnica

“Ha entrado mucha gente a la web y se ha caído”

“No tenemos pegatinas para las etiquetas de envío”

“Los clientes están enfadados porque no llega el pedido”

No podemos perder facturación, tiempo ni notoriedad.



Preparación técnica



Preparación técnica



Preparación logística para rebajas
Planificación de inventario: histórico de ventas, stock de seguridad, 
plazos de reposición, productos más vendidos…

Gestión del almacén: agilizar el picking y packing, embalaje, comprobar 
inventario.

Transporte y envíos: tarifas, trabajar con varios, informar en la web de 
posibles retrasos en entregas…



Preparación logística: WooCommerce



Preparación logística: WooCommerce



Preparación logística: WooCommerce



Preparación logística: WooCommerce

Pick List for WooCommerce o cualquier SGA



Preparación logística: WooCommerce

Advanced Shipment Tracking for WooCommerce o una solución 
multitransportista



Experiencia de usuario y confianza
La experiencia de compra debe ser rápida, clara y sin fricciones. Los 
principales puntos son:

- Claridad en la comunicación de precios y descuentos: Percibir 
cuanto se ahorra a través de etiquetas, banners, comparativa…

- Facilidad de navegación y fluidez en el proceso de compra: Página 
de rebajas estructurada, filtros por precio, categoría o descuento 
que reduzcan la frustración.

- Checkout optimizado y sin pasos innecesarios.
- Métodos de pago rápidos y diversos para no perder ventas.



Experiencia de usuario y confianza

https://acortar.link/mostrardescuentos



Experiencia de usuario y confianza

https://acortar.link/mostrardescuentos



Experiencia de usuario y confianza
- Políticas claras y visibles: Devoluciones y envíos explicados de 

forma sencilla y transparencia ante posibles retrasos en la entrega.
- Prueba social: Opiniones y valoraciones reales, casos de uso, fotos y 

testimonios de otros compradores.
- Atención al cliente cercana: Respuestas rápidas a dudas o 

incidencias con canales accesibles como WhatsApp, email o 
teléfono.

La confianza no se construye con un descuento: se construye con 
seguridad, transparencia y cercanía.



Experiencia de usuario y confianza

JoinChat



Experiencia de usuario y confianza



Experiencia de usuario y confianza

Widgets for Google Reviews



Experiencia de usuario y confianza



Creación de descuentos
Seleccionar el tipo de descuento necesario para la oferta:

- Descuentos directos: Porcentaje(-20% en toda la tienda) o fijos.
- Descuentos escalonados: Mayor descuento cuanto más gasta el 

cliente(10% en pedidos de +50 €, 20% en +100 €): +pedido medio
- 2x1 y promociones de cantidad: Rotación de stock
- Descuentos condicionados(newsletter, registrados, VIPS…)
- Ofertas flash: Urgencia para tener tráfico en ciertos periodos.
- Bundles y packs: Aumento del pedido medio y rotación.
- Productos gancho



Creación de descuentos
Seleccionar el tipo de descuento necesario para la oferta:

- Cupones de primera compra
- Carritos abandonados con descuento
- Envío gratis
- Regalos con la compra
- Ampliación de garantía o devolución
- Cuenta atrás en la web
- Acceso anticipado
- Programas de puntos y recompensas: Fidelización.



Creación de descuentos: Plugins
Excepto si el descuento es en precio directo(10% en toda la tienda o 
categoría) los ideales son…



Creación de descuentos: Plugins
Si es un descuento directo debemos cambiarlo manualmente para las 
campañas de publicidad…



Creación de descuentos: Plugins
El precio que saca el feed es de la base de datos, no de los plugins de 
descuentos masivos.



Creación de descuentos: Plugins
Para editar en masa es necesaria la función premium



Creación de descuentos: Otros plugins
Seleccionar el tipo de descuento necesario para la oferta:

- Cupones de primera compra: https://acortar.link/cupon1compra
- Carritos abandonados con descuento: https://acortar.link/abandonado
- Envío gratis
- Regalos con la compra: https://acortar.link/rregalo
- Ampliación de garantía o devolución
- Cuenta atrás en la web
- Acceso anticipado
- Programas de puntos y recompensas: https://acortar.link/puntosdescuento

https://acortar.link/cupon1compra
https://acortar.link/abandonado
https://acortar.link/rregalo
https://acortar.link/puntosdescuento


Creación de descuentos: Otros plugins
La clave está en no usar todas las estrategias a la vez, sino elegir las 
que mejor encajan con el sector, los márgenes, objetivo de la 
promoción y el tipo de cliente.



Creación de descuentos: Resumen
Estrategia Objetivo Ejemplos

Descuentos directos 
(porcentaje o importe)

Incrementar ventas rápidas Tienda electrónica– “-20% en portátiles” 
durante Black Friday

Descuentos escalonados Aumentar ticket medio Tienda muebles – “10% en +50€, 20% en 
+100€”

2x1 y promociones de 
cantidad

Rotar stock y aumentar 
volumen

Perfumería – “3x2 en cosmética”

Ofertas flash Generar urgencia y visitas 
recurrentes

Tienda de salud – “Ofertas del día” en 
Black Friday

Productos gancho Atraer tráfico y nuevos 
clientes

Tienda sport – chollos en productos 
deportivos seleccionados

Bundles y packs Subir ticket medio y vender 
complementos

Tienda gafas de sol – “Pack de 2 gafas con 
descuento”



Creación de descuentos: Resumen
Estrategia Objetivo Ejemplos

Liquidación de stock Liberar almacén Campañas de liquidación por temporada

Ofertas VIP Fidelizar clientes 
recurrentes

Descuentos exclusivos para suscriptores

Acceso anticipado Dar exclusividad y premiar 
a suscriptores

Acceso 24h antes a las rebajas para 
clientes VIP

Programas de puntos Incentivar la fidelización Puntos acumulables y recompensas 
extra en San Valentín

Limitación de stock Crear escasez y urgencia  “Últimas unidades”

Cuenta atrás Impulsar la compra rápida temporizador en ofertas de Cyber 
Monday



Creación de descuentos: Resumen
Estrategia Objetivo Ejemplo en ecommerce español

Cupón primera compra Captar nuevos clientes Mango – “10% en tu primera 
compra online”

Carritos abandonados 
con descuento

Recuperar ventas 
perdidas

La Casa del Libro – email con 
cupón de recuperación

Remarketing Reimpactar a 
interesados

Scalpers – anuncios en redes 
mostrando productos visitados

Envío gratis Incentivar mayor gasto Sprinter – envío gratis a partir de 40 
€

Regalos con la compra Aportar valor añadido Rituals – regalo por compras 
superiores a 60 €

Ampliación de 
devoluciones

Generar confianza Zara – ampliación de devoluciones 
en Navidad



La promoción empieza meses antes
En campañas como Black Friday el coste de publicidad y la 
competencia se disparan. Si queremos resultados debemos sembrar 
con antelación:

Si quieres resultados, debes sembrar con antelación:

- Construir base de datos de emails y mensajes.
- Generar tráfico recurrente para luego impactar con remarketing.
- Segmentar audiencias: Personalizar los anuncios 
- Nutrir a la comunidad: Mantener la marca en la mente del cliente y 

preparar el terreno para el gran día.



Promoción de la campaña
En campañas como Black Friday todos los comercios lanzan mensajes 
al mismo tiempo. El cliente recibe cientos de impactos diarios: emails, 
anuncios, banners, redes sociales…

Email marketing

Redes sociales

SEO estacional

Meta, Google y TikTok Ads

Marketplaces



Promoción de la campaña: 
Marketplaces
En fechas como Black Friday, muchos clientes solo buscan ofertas en 
marketplaces (Amazon, AliExpress, TikTok Shop, Miravia, Carrefour…).

Para estos usuarios, el marketplace es la “tienda de referencia”, no van 
a buscar en webs individuales.

- Visibilidad masiva en otras audiencias
- Confianza del cliente
- Menos trabajo de captación



Muchas gracias!!
Me podéis encontrar en…

- Diegol.top
- Diegol.top/Youtube
- Diegol.top/linkedin

Ecommerce Manager & Profesor

Embajador de marca de Lucushost

http://diegol.com
http://diegol.com/Youtube
http://diegol.com/linkedin

