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¿Está  buscando  ejemplos  de  marketing  FOMO  que  pueda  usar  para  generar  más  

ventas?  El  marketing  FOMO  es  una  excelente  técnica  para  hacer  que  sus  visitantes  

estén  ansiosos  por  comprarle.  Sin  embargo,  si  no  lo  está  implementando  correctamente,  

puede  parecer  manipulador  e  incluso  alienar  a  sus  compradores  más  inteligentes.

Entonces,  ¿qué  pasa  con  el  uso  de  FOMO  en  marketing?  El  marketing  FOMO  es  un  

mensaje  que  desencadena  el  miedo  innato  de  su  audiencia  a  perderse  algo  para  que  sea  

más  probable  que  tomen  medidas.

Seamos  sinceros;  a  nadie  le  gusta  sentir  que  se  ha  quedado  atrás.

"FOMO"  significa  el  miedo  a  perderse  algo,  un  desencadenante  psicológico  al  que  los  

humanos  no  pueden  evitar  responder.  Según  un  estudio  del  fenómeno  publicado  en  

Computers  in  Human  Behavior,  FOMO  es  "una  aprensión  generalizada  de  que  otros  

puedan  tener  experiencias  gratificantes  de  las  que  uno  está  ausente".
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Alrededor  del  69  %  de  los  millennials  experimentan  el  fenómeno  y,  según  Strategy  Online,  

el  60  %  de  los  millennials  realizan  compras  reactivas  debido  a  FOMO.  En  otras  palabras,  

comprarán  algo  solo  porque  sienten  que  se  lo  pueden  perder.

Echemos  un  vistazo  a  algunas  estadísticas  de  FOMO,  ya  que  eso  lo  ayudará  a  comprender  por  

qué  las  campañas  de  marketing  de  FOMO  son  tan  efectivas,  especialmente  con  ciertos  datos  

demográficos.

El  resultado  final:  es  esencial  aprender  a  usar  FOMO  en  marketing,  sin  importar  el  grupo  de  

edad  o  la  ubicación  a  la  que  se  dirige.  Así  que  ahora,  veamos  algunos  ejemplos  y  tácticas  de  

marketing  de  FOMO.

Con  más  de  3  mil  millones  de  usuarios  activos  de  redes  sociales  en  todo  el  mundo,  según  

We  are  Social,  esa  es  una  audiencia  potencial  enorme.

Sin  embargo,  no  son  solo  los  millennials  los  que  sufren  de  FOMO.  Según  otros  datos,  más  de  la  

mitad  de  las  personas  que  usan  las  redes  sociales  sufren  de  FOMO.

Muchos  datos  sugieren  que  FOMO  es  más  frecuente  entre  los  millennials.

En  esta  guía,  vamos  a  compartir  algunos  ejemplos  efectivos  de  marketing  FOMO  que  lo  ayudarán  

a  utilizar  esta  importante  estrategia  de  marketing  de  la  manera  CORRECTA.

¿Por  qué  usar  FOMO  en  marketing?
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8.  Sea  explícito  sobre  FOMO

7.  Límite  de  envío  gratis

1.  Muestre  que  la  gente  está  comprando  2.  

Muestre  los  artículos  más  vendidos  o  mejor  calificados  3.  

Resalte  las  oportunidades  perdidas  en  su  mensajería

Aquí  hay  una  tabla  de  contenido  para  facilitar  la  navegación:

6.  Remueve  su  espíritu  competitivo

12.  Mostrar  prueba  social

14.  Ofrezca  recompensas  por  decisiones  tempranas

11.  Haz  que  tu  oferta  sea  exclusiva

5.  Haz  que  tus  visitantes  miren  el  reloj

9.  Deje  que  su  contenido  caduque  

10.  Active  FOMO  con  imágenes

4.  Mostrar  niveles  de  existencias

13.  Promover  experiencias
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1.  Muestre  que  la  gente  está  comprando

Algunos  de  los  ejemplos  más  efectivos  de  FOMO  desencadenan  el  sentimiento  sin  siquiera  

hacer  un  argumento  de  venta.

En  estos  días,  no  es  raro  ver  información  en  vivo  sobre  las  ventas  cuando  visitas  un  sitio  web,  

como  en  este  ejemplo  de  SeedProd:

Esto  muestra  el  nombre  y  la  ubicación  de  un  comprador  reciente,  por  lo  que  está  claro  que  es  una  

persona  real.  Si  los  visitantes  de  su  sitio  saben  que  otras  personas  están  comprando,  ellos  también  

querrán  comprar.  SeedProd  está  utilizando  notificaciones  de  prueba  social  TrustPulse  para  crear  

estas  ventanas  emergentes.
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2.  Muestra  los  artículos  más  vendidos  o  mejor  valorados

Por  lo  tanto,  asegúrese  de  mostrar  los  artículos  más  vendidos  o  mejor  valorados  de  forma  

destacada  en  su  sitio  web.  Así  es  como  lo  hace  la  compañía  de  cosméticos  ColorPop:

Cuando  los  visitantes  del  sitio  web  puedan  ver  cuáles  son  sus  productos  más  vendidos  o  

mejor  calificados,  también  les  dará  una  buena  dosis  de  FOMO.  Después  de  todo,  cuando  vea  

un  producto  genial  que  otras  personas  están  comprando,  lo  querrá  para  usted.
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Booking.com  muestra  esto  con  mensajes  que  muestran  cuándo  la  propiedad  que  está  

viendo  está  agotada  en  grandes  letras  rojas:

Como  verá,  Booking.com  también  utiliza  algunos  de  los  otros  ejemplos  de  marketing  

FOMO  que  compartiremos  en  este  artículo.

Un  sitio  que  es  excelente  para  usar  estas  tácticas  es  Booking.com,  que  tiene  

múltiples  ejemplos  de  FOMO  en  cada  página.  En  este  consejo,  nos  estamos  

enfocando  en  aumentar  FOMO  al  mostrar  que  los  visitantes  realmente  se  han  perdido  

una  gran  oferta.

3.  Resalte  las  oportunidades  perdidas  en  su  mensajería
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4.  Mostrar  niveles  de  existencias

La  escasez  es  un  componente  importante  del  marketing  FOMO  porque  si  algo  está  

a  punto  de  agotarse,  existe  un  gran  incentivo  para  obtenerlo  ahora.  Hay  muchas  maneras  

de  resaltar  la  escasez.

Amazon  hace:

O,  si  está  en  el  negocio  de  los  viajes,  puede  mostrar  la  cantidad  de  espacios  disponibles,  

como  lo  hace  Booking.com:

Por  ejemplo,  si  tiene  una  tienda  en  línea,  puede  mostrar  los  niveles  de  existencias,  como
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Y  puede  aumentar  la  publicidad  FOMO  con  el  mensaje  "hasta  agotar  
existencias",  que  sugiere  que  su  producto  o  servicio  está  a  punto  de  agotarse  o  
desaparecer:
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5.  Haz  que  tus  visitantes  miren  el  reloj
Al  pensar  en  cómo  crear  FOMO,  también  puede  considerar  la  urgencia  en  el  marketing.  

Es  otra  táctica  que  desencadena  la  aversión  a  la  pérdida,  un  término  elegante  para  FOMO.  

Si  sus  visitantes  piensan  que  se  lo  perderán  por  quedarse  sin  tiempo,  es  más  probable  

que  busquen  sus  billeteras  virtuales  y  se  comprometan  a  realizar  una  compra.

O  ofreciendo  diferentes  niveles  de  descuento  en  diferentes  días,  como  el  Químico

Tipo:

Puede  hacer  esto  con  mensajes  sobre  cuándo  finalizan  las  ofertas,  como  en  este  

ejemplo  de  marketing  FOMO  en  Amazon:
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O  creando  una  ventana  emergente  de  cuenta  regresiva  como  esta:
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6.  Remueve  su  espíritu  competitivo

Booking.com  muestra  cuántas  personas  están  viendo  una  propiedad.  El  mensaje  

subyacente  es  que  si  no  te  mueves  rápido,  terminarás  perdiéndote:

Amazon  hace:

No  solo  no  nos  gusta  perdernos  nada,  sino  que  odiamos  la  idea  de  que  otros  puedan  

obtener  algo  grandioso  antes  que  nosotros.  Es  por  eso  que  las  buenas  campañas  de  FOMO  

juegan  con  este  sentimiento  para  inspirar  la  acción.  Aquí  hay  un  par  de  ejemplos.

O  podría  mostrar  la  cantidad  de  personas  que  ya  han  hecho  un  trato,  como
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Vamos,  todos  hemos  comprado  algo  extra  en  Amazon  para  que  podamos  obtener  la  entrega  

gratuita,  ¿no  es  así?  Si  las  personas  sienten  que  se  perderán  el  envío  gratuito  al  no  hacer  una  

compra,  es  probable  que  lo  hagan,  especialmente  si  el  gasto  adicional  es  relativamente  

pequeño.

Consejo  profesional:  ¿Sabía  que  puede  usar  las  mismas  campañas  de  barra  flotante  para  

crear  alertas  personalizadas  para  sus  clientes?  Descubra  por  qué  debe  crear  un  banner  de  

alerta  en  el  sitio  web  para  mantener  a  sus  clientes  bien  informados.

Informe  a  sus  clientes  cuánto  más  tienen  que  gastar  para  obtener  el  envío  gratis,  o  

simplemente  coloque  un  banner  en  la  parte  superior  de  su  página,  mostrando  cuál  es  el  umbral  

para  obtener  ese  beneficio.  Puede  hacerlo  fácilmente  con  una  de  las  campañas  de  barras  

flotantes  de  OptinMonster.

7.  Limite  el  envío  gratuito  ¿Sabía  que  

alrededor  del  90%  de  los  compradores  mencionan  el  envío  gratuito  como  su  principal  incentivo  

para  comprar  en  línea?  Esa  es  una  de  las  razones  por  las  que  las  campañas  de  marketing  

FOMO  que  limitan  el  envío  gratuito  pueden  ser  realmente  efectivas.
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8.  Sea  explícito  acerca  de  FOMO  No  
tiene  que  ocultar  el  hecho  de  que  está  utilizando  el  marketing  FOMO.  Puedes  
salir  y  decirlo,  como  lo  hace  Rue  La  La  en  esta  campaña:

Esto  funciona  porque  los  mensajes  FOMO  explícitos  resuenan  con  la  audiencia  
clave  de  la  marca  de  millennials.
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Pero  hay  otra  forma  de  despertar  el  interés  de  los  visitantes  mediante  el  uso  de  una  

táctica  de  marketing  FOMO:  el  contenido  que  expira.  El  contenido  que  expira  combina  urgencia,  

escasez  y  exclusividad  para  aumentar  esa  vibra  FOMO.

Y  aquí  hay  un  pensamiento:  esos  primeros  usuarios  de  Snapchat  (el  sitio  lanzado  en  2011)  pronto  

tendrán  20  años  y  han  crecido  con  esta  mentalidad  FOMO.

Las  empresas  de  software  utilizan  este  mismo  principio  cuando  están  a  punto  de  cambiar  sus  

planes  de  precios,  dando  a  los  usuarios  la  opción  de  fijar  el  precio  anterior  antes  de  que  sea  

demasiado  tarde.  Aquí  hay  un  ejemplo  de  Iconica:

Snapchat  es  el  último  ejemplo  de  contenido  que  expira.  Una  de  las  razones  por  las  que  

Snapchat  tiene  tanto  éxito,  y  por  las  que  los  adolescentes  nunca  pueden  dejar  sus  teléfonos,  es  

porque  si  no  ve  el  contenido  mientras  está  allí,  perderá  su  oportunidad  para  siempre.

9.  Deje  que  su  contenido  caduque  Como  

empresa,  gran  parte  de  su  estrategia  de  marketing  de  contenido  se  trata  de  crear  contenido  

que  se  mantendrá  para  que  pueda  usarlo  para  crear  autoridad,  obtener  enlaces  entrantes,  

mejorar  su  clasificación  de  búsqueda  y  ganar  clientes.
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10.  Activar  FOMO  con  imágenes

Las  personas  responden  a  las  imágenes,  por  lo  que  al  crear  campañas  de  marketing  

FOMO,  es  esencial  obtener  las  imágenes  correctas.  Un  buen  ejemplo  de  esto  proviene  

de  Express,  que  ofrece  un  programa  de  recompensas.

Como  señala  Stephan  Brady ,  junto  con  el  mensaje  de  "no  te  lo  pierdas",  la  imagen  de  

fondo  sugiere  que  si  te  suscribes  te  asegurarás  de  pasar  un  buen  rato,  lo  que  significa  

que  te  perderás  la  fiesta  si  no  te  suscribes.
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11.  Haz  que  tu  oferta  sea  exclusiva

O  piense  en  cuántas  personas  se  han  registrado  en  Amazon  Prime  (¡más  de  100  millones!)  para  poder  

obtener  ofertas  que  otros  compradores  de  Amazon  no  pueden  obtener.

No  hay  nada  que  desencadene  FOMO  como  la  exclusividad.  Como  seres  humanos,  nos  encanta  la  idea  

de  tener  en  nuestras  manos  una  oportunidad  que  muy  pocas  personas  tienen.

Si  bien  esos  son  excelentes  ejemplos  de  marketing  de  FOMO,  también  puede  usar  la  

exclusividad  creando  un  producto  o  servicio  de  edición  limitada.  En  el  siguiente  ejemplo,  Heinz  combina  

esto  con  la  escasez  basada  en  el  tiempo  para  hacer  una  oferta  de  marketing  FOMO  convincente:

¿No  nos  crees?  Echa  un  vistazo  a  cualquier  puerta  de  embarque  del  aeropuerto  y  comprueba  lo  

contentas  que  están  las  personas  con  acceso  prioritario.
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12.  Mostrar  prueba  social

Si  otras  personas  como  nosotros  comparten,  interactúan  o  compran,  nosotros  también  queremos  

hacerlo,  así  sentiremos  un  sentido  de  pertenencia  y  no  nos  perderemos  nada.

TrustPulse  es  un  software  de  prueba  social  que  puede  aumentar  instantáneamente  las  

conversiones  del  sitio  hasta  en  un  15%  al  mostrar  la  actividad  verificada  del  cliente  en  tiempo  real  

directamente  en  su  página  en  una  pequeña  burbuja  emergente:

La  prueba  social  es  una  táctica  de  marketing  extremadamente  efectiva,  y  no  solo  para  las  campañas  de  

marketing  FOMO.  Eso  es  porque,  además  del  factor  FOMO,  la  prueba  social  se  relaciona  con  nuestra  

necesidad  de  ser  parte  de  un  grupo.

La  mejor  manera  de  aprovechar  el  poder  de  la  prueba  social  es  usando  TrustPulse.

TrustPulse  también  le  permite  mostrar  notificaciones  "On  Fire"  que  son  excelentes  para  

aprovechar  FOMO  en  páginas  de  destino  y  pagos:
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Comience  GRATIS:  ¡ Puede  comenzar  con  TrustPulse  gratis!

También  puede  usar  la  prueba  social  mostrando  la  cantidad  de  reseñas  de  un  producto

tiene:
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Para  usar  la  prueba  social  como  una  táctica  de  marketing  FOMO,  consulte  estas  pruebas  sociales

O  mostrando  un  gran  número  de  personas  a  las  que  ha  ayudado,  como  lo  hacemos  en  nuestro  propio  

sitio:

consejos  y  ejemplos.
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Y  en  lugar  de  dejar  todo  su  UGC  en  las  redes  sociales,  puede  integrarlo  sin  problemas  

en  su  sitio  web  utilizando  un  complemento  como  Smash  Balloon.

Aquí  hay  un  ejemplo  de  UGC  de  Wayfair,  bajo  el  hashtag  de  redes  sociales  

#wayfairathome.

13.  Promover  experiencias  Otra  forma  de  

usar  las  tácticas  FOMO  es  permitir  que  los  usuarios  ayuden.  El  uso  de  contenido  

generado  por  el  usuario  (UGC)  permite  a  los  visitantes  y  clientes  potenciales  compartir  

indirectamente  la  experiencia  de  usar  sus  productos  y  servicios,  de  modo  que  ellos  también  

quieran  hacerlo.  Después  de  todo,  la  prueba  real  de  personas  reales  será  mucho  más  

convincente  que  cualquiera  de  sus  campañas  publicitarias  FOMO.
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Con  Instagram  Feed  Pro  de  Smash  Balloon,  puede  incrustar  fácilmente  un  hashtag  

de  Instagram  en  cualquier  lugar  de  su  sitio  para  mostrar  UGC.

Es  súper  simple  de  configurar  y  puedes  personalizar  completamente  tu  feed.  Puede  elegir  entre  

diferentes  diseños,  diseñar  el  feed  para  que  coincida  con  su  marca,  ocultar  o  mostrar  Me  gusta  

y  comentarios,  resaltar  publicaciones  específicas  y  más.

Consulte  esta  guía  sobre  cómo  agregar  un  feed  de  hashtag  de  Instagram  a  
WordPress  para  obtener  más  detalles.

Machine Translated by Google



14.  Ofrezca  recompensas  por  decisiones  tempranas

Dar  un  obsequio  es  una  buena  manera  de  atraer  clientes.  Sin  embargo,  puede  hacerlo  

aún  más  efectivo  al  limitar  ese  obsequio.  Fuera  de  línea,  ves  esta  táctica  cuando  las  

tiendas  ofrecen  un  regalo  o  un  descuento  especial  a  los  primeros  100  clientes,  y  eso  

generalmente  hace  que  cientos  de  personas  hagan  fila.

En  línea,  puede  seguir  el  ejemplo  de  Huawei  y  ofrecer  un  regalo  para  los  primeros  100  

compradores:
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