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Antes de empezar…

Esta sesión será grabada para tu consulta posterior.

Estaremos con micrófonos apagados.

Cualquier pregunta, por favor escríbela en el chat.

Al final de la sesión haremos nuestro Q&A donde abriremos los micrófonos.

Antes de terminar, haremos nuestro evento para los Give Aways de 
PANTONE Lifestyle de nuestro patrocinador.

Durante la semana te compartiremos un link con los recursos de la Master 
Class, a través del grupo de WhatsApp y por e-mail
- Video de la sesión
- PDF de la presentación
- Documentos de trabajo

Recuerda que tendremos una segunda sesión
Sesión Q&A
Viernes 21 de marzo, 8:30 a.m.



Gracias al apoyo de…

En colaboración con
La Unión UILMAC

ASC Color Consulting
X-Rite Pantone en México

Patrocinador



¿Por qué el email marketing sigue siendo clave?

• A pesar de las innumerables plataformas nuevas y tendencias, el email sigue siendo el canal 
de marketing más poderoso y utilizado, y por una buena razón.

• Ideal para relaciones B2B como las de la industria gráfica.

• El email es rentable y efectivo. Con un ROI imbatible en comparación con otros canales 
digitales. Por cada $1 que gastas en email marketing, puedes esperar un retorno promedio 
de $36. (Encuesta del Estado del Email 2021 de Litmus)

• Con el email, las empresas pueden comunicarse directamente con sus contactos sobre 
actualizaciones importantes, productos y servicios, y noticias de la compañía.

• Se aprovecha lo que se sabe sobre los contactos (ej. preferencias de productos e historial 
de compras) para proporcionarles una experiencia muy dirigida y personalizada. 
Esto fomenta el tipo de lealtad a la marca que conduce a más ventas y una mejor 
reputación en línea.

• Sin embargo, la forma en que las personas interactúan con esos correos tiene 
consecuencias importantes en la efectividad del email como herramienta de marketing.



Algunas estadísticas

• En 2023, el número de usuarios globales de email ascendió a 
4.37 mil millones y se espera que crezca a 4.89 mil millones 
de usuarios en 2027. (Statista)

– El mercado global de marketing por email fue valorado en 
USD $8.3 mil millones de dólares y se proyecta que 
aumentaría a USD $18.9 mil millones para 2028. 

– Crecimiento anual compuesto (CAGR) para ese período 
sea del 18.8%. (Statista)

• Principales objetivos de campañas por email en 2024
- Conocimiento del producto
- Promociones
- Correos de retención 
- Boletines

• Para 2026, se espera que 392.5 mil millones de emails se 
envíen y reciban diariamente en todo el mundo. (Statista)



Quienes somos
bt-comunicación
Marketing Digital

• Desde 2016 ayudamos a nuestros clientes a 
cumplir sus objetivos de con herramientas 
digitales.

Entre ellos, generación de prospectos y ventas.

Todos los negocios tienen capacidad remanente y 
requieren vender más.



1. Crear una lista de 
correo electrónico

2. Contratar una 
plataforma de 
envío de correos

- Configurar
- Alta de datos
- Preparar una plantilla

3. Enviar tu primer 
correo

4. Hacer tu plan de 
campañas

5. Monitorea y 
mejora

5 pasos para tu plan de E-mail Marketing



¿Qué necesitas?

- Base de datos
- ¿1000 o más records?

¡Inicia con los que tengas!

- Sitio Website

- Buen producto o servicio

Herramientas a usar

- Hoja de cálculo (Excel)
- Programas de e-mail

- Analytics



PASO 1

Crear una lista de 
correo electrónico



Cómo obtener la lista
a. Contactos conocidos

- Colaboradores internos, la dirección y todo el equipo 
comercial

- Relaciones comerciales, que:
- Les has facturado

- Les has cotizado

- Les has comprado

b. Nuevos contactos
- Usa estrategias de generación de leads con formulario 

en tu sitio Web, para:

- Solicitudes de información/cotización

- Registro a eventos

- Descargas: incentiva a tus clientes para que se 
registren ofreciéndoles acceso exclusivo o una guía 
descargable gratuita

- Registro a áreas de miembros

- Registro a newsletter (el menos efectivo)Tips para generar nuevos contactos

Configura en tu sitio web una ventana emergente atractiva, 
activada después de 30 segundo

Los formularios se pueden crear desde la aplicación de E–
mail, donde quedarán los datos guardados en tu lista de 
forma directa.



En una hoja de cálculo organiza

”Campos” en columnas

y “Registros” en renglones.

Nombre, Apellido, e-mail, tipo de contacto 

(Estas serán nuestas etiquetas)

1. Crea la lista

Tip Usa la plantilla de Excel, con fórmulas para limpiar datos



- Quita duplicados

- Separa nombres y apellidos

- Proper text > altas - bajas

- Ortografía en los nombres

2. Limpia la lista

Tip Usa la plantilla de Excel, con fórmulas para limpiar datos



3. Segmenta tu lista

Define tus etiquetas, necesarias para segmentar

- En función a sus características: productos/servicios, tipo de 
clientes, etc.

Beneficios:

- Te permite entregar correos electrónicos altamente relevantes y 
personalizados a tus clientes, lo que genera un mayor compromiso, tasas de 
conversión, etc.

- Al agrupar a los clientes en función de sus características, comportamientos 
o preferencias compartidas, puedes adaptar sus mensajes y ofertas para 
que resuenen mejor con cada audiencia.

- El enfoque específico te ayuda a construir relaciones más sólidas con tus 
clientes, lo que se traduce en una mejora de la satisfacción del cliente, la 
retención y, en última instancia, un mayor ingreso para tu empresa.

Ejemplos de etiquetas para 
segmentación

- Cliente
- Prospecto
- Proveedor
- Colaborador
- Interno
- Empaque
- Comercial
- etc.

Tip Se consistente en el uso de 
estas etiquetas. Siempre escritas 
igual. Si no, acabarás con etiquetas 
que te confundirán.



PASO 2

Contrata una plataforma de 
envío de correos y configúrala



Plataformas de e-mail



Crea tu cuenta



1. Autentifica tus emails

- Configurar registros SPF, DKIM y 
DMARC para verificar su dominio 
de correo electrónico y mejorar la 
confianza con los proveedores de 
correo electrónico.



1. Autentifica tus emails

- Proceso sencillo en la 
administración de los DNS.
Algo técnico y puedes apoyarte de 
tu área de sistemas



2. Mail para envíos con el dominio de tu empresa

- No usar dominios genéricos (como @gmail.com).
Usa tu propio dominio. Por ejemplo, hola@tumarca.com .

- Usa un mail representativo para envíos
ej. hola@tumarca.com , info@tumarca.com, ventas@tumarca.com

mailto:hola@tumarca.com
mailto:hola@tumarca.com
mailto:hola@tumarca.com
mailto:info@tumarca.com
mailto:info@tumarca.com
mailto:ventas@tumarca.com
mailto:ventas@tumarca.com


- Segmentos o Audiencias

3.a Alta de datos



3.b
Prepara una plantilla



Sender
No hay confianza de nombres extraños. La gente compra a 
personas que conocen, que les gusta, y confían.

Título/Asunto: 
- Título atractivo, que llame la atención

- El propósito, ¡que abran el correo electrónico!

Preview: es complemento del título/asunto atractivo

Anatomía del e-mail
Información de envío

Tips para genera curiosidad

- Menciona [PIC], [Reporte], con tema interesante

- Emojis de texto (❛ ̃͜ʖ❛ ̃) https://fsymbols.com/emoticons

- Usa "Evita…”, “No dejes pasar…”, “No más…”

- Usa números impares (241 vs 250)

- Flechas:  >>Esta-gráfica-me-impresionó -->

https://fsymbols.com/emoticons


- Logo

- Barra de navegación: links relevantes 
del sitio web

- Título

- Imagen: relevante, idealmente con 
elemento humano, producto/servicio en 
uso

- Cuerpo: personalizar mejora el mensaje

- El propósito de la primera oración. !lean la 
siguiente!

- Oferta: propuesta de valor y el 
contexto

- CTA: obvio y claro

Anatomía del e-mail
Cuerpo



- Slogan o One Liner > describa tu valor agregado

- Datos de contacto 

- Añade redes sociales

- La mayoría de los clientes verifican los antecedentes 

sociales de las marcas antes de hacer negocio contigo

- Ayuda a aumentar aumentar la confianza de la marca en 

general.

- Enlace para darse de baja para evitar quejas de 

spam

- Link a política de privacidad (en el sitio web)

Anatomía del e-mail
Pie de página



Ejemplos de diseño
de campañas



Prepara una plantilla
Diseño

- Mantén el equilibrio adecuado entre el diseño y la 

entrega de información

- Mantén la coherencia del diseño de la marca durante 

todo el recorrido del cliente.

- Mismos elementos de marca que tu sitio web:

- Elementos gráficos – Plecas, botones, iconos

- Fuentes tipográficas

- Paleta de colores

- Concepto de imágenes



Consejos profesionales
Uso de imágenes

- 1 a 3 imágenes, como máximo

- Usa texto alternativo > ayuda con la accesibilidad

- Usa Gifs animados > agrega más estilo visual/pop

- Aligerará el contenido. Piensa en correos más 

minimalistas

- Evita imágenes pesadas o demasiados enlaces

- Idealmente, 640 px de ancho.

- Imágenes máximo 800 px de ancho / 72 dpi



Consejos profesionales
Texto

- Usa una relación adecuada entre texto e imagen. Al 

menos un 60% de texto.

- Para mucho contenido, mantén de 3 a 6 párrafos 

cortos. 

- Para poco contenido, mantenlo de 1 a 3 oraciones.



Consejos profesionales
CTA’S

- Utiliza botones y evita los hipervínculos

- Siempre planea una acción que quieres que 

tome el receptor

- Solo necesita hacer UNA cosa > 

Pasar del correo electrónico al sitio web.

- Usa 1 o 2 CTA’s, máximo. Más, desorientará al 

cliente, lo que hará que no haga acción

Tip - El correo electrónico recibe el clic, el sitio web hace la conversión.



Consejos profesionales
1. Mantén tu lista limpia

- Elimina regularmente los suscriptores inactivos, los rebotes duros y las trampas de spam 
para evitar dañar tus entregas.

2. Segmentar y personalizar

- Envía correos electrónicos relevantes en función del comportamiento del suscriptor (por 
ejemplo, historial de compras, nivel de participación) para aumentar las tasas de apertura.

3. Evita las palabras que desencadenan de spam

- Palabras como ”Gratis, "Gana", "Urgente" y los signos de exclamación excesivos pueden 
empujar tu correo electrónico a spam.

4. Fomenta la participación

- Pide a los suscriptores que respondan a tus correos electrónicos y pide moverlos a su 
bandeja de entrada principal si llegan a las promociones. Planea correos que tengan 
motivo para responder.

5. Mantén una frecuencia de envío saludable

- Enviar con demasiada frecuencia o o rara vez, puede perjudicar la capacidad de entrega. 
Encuentra un horario constante que mantenga la interactividad alta.



3.c
Envía tu primer correo



Fórmula
- Habla de un Problema

- Solución: describe el producto que ofrecemos que resuelve 
el problema

- Resultado: describe como será la vida del lector después de 
resolver el problema.

- Plan para resolverlo: información, acceso o consejos para 
ayudar a que los clientes obtengan lo que quieren

- CTA Llamada de acción directa al cliente que dirija a la venta

Estructura del correo
- Título claro
- Posicionarse como el guía – decir porque estamos calificados 

para ayudar
- Incluye cualquiera de los sesgos cognitivos que motivan a la 

acción, como escases, o tiempo limitado, etc.

Cómo escribir
Título claro

Descripción breve

del contenido

Imagen con CTA

Anuncio corto

Descripción breve

CTA



Lenguaje

• Identifica sus dolores más profundos.
¿Por qué tienen dolor?

• Piensa que problema puedes ayudar a resolver a 
tu lector, que valor puedo agregar y que empatía 
puedo mostrar a mi cliente

• Redacta como si escribieras a un amigo

• Usa palabras cortas

• Oraciones cortas

• Párrafos cortos

• Lenguaje activo

• Demuestra empatía:
“Entendemos que …”, “Sabemos que es frustrante”

• Recopila Sí’s a través el copy

Personalización

• Uso esporádico del nombre de la persona en las 
líneas de asunto

• Inserta su nombre en el texto

Formato

• Intercalar mails corporativos con con mails de 
puro texto

– 1 de cada 5 mails, de texto sin formato personalizado

• Link de tu sitio web, como link más que botón

Cómo escribir



- Reseñas recientes de clientes que has recibido

- Presenta uno de tus productos

- Historias entretenidas de cómo tus productos 
benefician a tus clientes, etc

- Consejos para reducir tiempo o costo

- Consejos sobre liderazgo

- Consejos de motivación para los lunes

- Actividades semanales que se pueden hacer

- Consejos sobre el marketing en redes sociales

De que escribir



Ahora, prepara el envío de tus correos electrónicos

Aumenta gradualmente el volumen de correos 
electrónicos cuando utilice un nuevo dominio para 
construir una buena reputación de remitente.

La confianza con tu marca Inicia con un e-mail al 
mes, o a la semana.

Sigue con dos a la semana y ve creciendo a tres.



Tipos de campañas



1. E-mail blast – envíos únicos
- Informativos

- De venta con promociones, ofertas

- Invitaciones a eventos

- Descargas

- Agradecimientos

2. Campañas de seguimiento (e-mail dripping)
- Secuencia de mails con contenidos que “nutren” y 

generan interés.

3. Campañas de venta

4. Campañas de agradecimiento

5. Mails de respuesta
automatizaciones (autorespuestas)

- Suceden después de una acción
- Gracias por tu suscripción

- Gracias por tu visita

- Gracias por tu compra

- En e-commerce:
- Confirmación de compra

- Seguimiento de envío

- Confirmación de entrega

- Carrito abandonado

- Gracias por tu compra

Tipos de campañas



2. Campañas de seguimiento
(e-mail dripping)



Objetivo
Mantenerse presente con correos electrónicos regulares y de 
valor a clientes potenciales.

Qué es
Secuencia de e-mails (Auto-responder series) con información de 
valor sobre nuestro producto o servicio, que nutra, nos 
posicione como líderes y genere reciprocidad.

Todo inicia con un formulario
- En tu sitio web, invitando a la descarga del generador de leads

(PDF, Video, Guía, Checklist, etc.)

- Registro a tu newsletter

- Redes sociales

Días después, inicia la secuencia

Campañas de seguimiento
(e-mail dripping)

Ejemplo de una secuencia automatizada

- E-Mail 0: Gracias por tu registro/bienvenida 

(Día 1)

Bienvenida e historia de la marca

- E-mail 1: Mensaje de nutrición (3d)

Tema de interés/educar/contenido de valor 

- E-mail 2: Mensaje de nutrición (1w)

Caso/Testimonio

- E-mail 3: Mensaje de nutrición (1w) – “How to”

- E-mail 4: correo de venta con CTA (1w)

Productos destacados o más vendidos



3. Campañas de venta



Recomendaciones:
1. Determinar UN producto a ofrecer. 

No ofrezcas múltiples productos; confunde al 
cliente.

2. Identificar el problema que resuelve ESTE producto. 
Tu campaña no solo vende un producto, debe 
resolver un problema.

3. Debe ser directo – no pasivo.
Haz saber que tienes un producto que vender.
Todo el e-mail debe ser un CTA para retar a la 
orden.

4. Define una vigencia de la oferta – Crear sensación 
de urgencia.

Campañas de venta

Si la campaña de seguimiento agrega valor y 
genera confianza, la campaña de venta es para 
cerrar la venta.



Campañas de venta

Campaña de venta
con una secuencia de 6 correos.

1. Correo 1: Entrega de valor – el descargable

- Después de que ingresaron su correo electrónico en el generador 
de leads

- Agradecer la descarga y recordar que problema resolvemos

2. Correo 2: problema + solución

- Enviado días después

- Identificar el problema a resolver, empatizar con su dolo y presentar 
producto o servicio que es solución.

3. Correo 3: Testimonio de cliente

- Para dar seguridad de nuestra oferta

4. Correo 4: Superar una objeción

5. Correo 5: Cambio de paradigma

- Explicar porqué ofrecemos algo diferente que no han probado

6. Correo 6: Mensaje de venta



Campañas de venta en 3 fases
Ejemplo ”Buen Fin”

1. Fase de hype – levantar expectativas

2. Fase del gran día de ventas/lanzamiento

3. Fase de seguimiento

Ejemplo de campaña de ventas 3 fases

1. Mail 1: Venta/anuncio anticipado

- 1 semana antes

2. Mail 2: Gran venta 

- Durante el periodo de venta

- Con 10-20% de descuento u oferta BOGO

3. Mail 3: venta extendida

- 24 h. después del periodo de venta

- ¡Última oportunidad para agarrarla!



Campañas de venta en 3 fases
Ejemplo ”Buen Fin”

1. Fase de hype – levantar expectativas

2. Fase del gran día de ventas/lanzamiento

3. Fase de seguimiento



4. Campañas de agradecimiento



Campaña de agradecimiento al cliente

Propósito: 
mostrar aprecio por tus clientes y 
construir lealtad a largo plazo.

Provocar recompra y recomendación

Cuándo activar: después de que un 
cliente complete su compra.

Correos electrónicos clave de agradecimiento

1. Correo 1: inmediatamente
- Muestre gratitud por su compra.
- Incluye la confirmación del pedido y un mensaje cálido.

2. Correo 2: después de la entrega
- Asegúrate de que estén satisfechos con su compra.
- Proporcionar consejos o instrucciones para el uso/cuidado del 

producto.
- Incluye una llamada a la acción (CTA) para dejar una reseña o 

ponerte en contacto con el Servicio a Clientes, si es necesario.

3. Correo 3: de sorpresa y deleite (1 semana después)
- Ofrece un pequeño regalo de agradecimiento, como un código 

de descuento, un obsequio o puntos de fidelidad.



Ejemplos e-mail de agradecimiento 



PASO 3

Monitorea y mejora



Monitorear

Usa herramientas

- Analytics de la aplicación

- Google Postmaster Tools

- Google Analytics



Métricos 
KPI’s

1. Entregas y tasa de rebote 
- Tasa de entrega: 95-99% (apunta al +98%)
- Tasa de rebote: < 2%
- Rebotes suaves: problemas temporales como la bandeja de 

entrada llena: <1%
- Rebotes duros: correos electrónicos no válidos <0.5%

- Tasa de quejas de spam: < 0. 1%

2. Tasa de apertura (Open Rate)

- Arriba del estándar de la industria del 20%, es buena
- 30 a 40%, para audiencias cálidas
- Menos que eso, hay que revisar que mejorar

3. Interacción (CTR – Click Through Rate)

- Tasa de clics : 1 a 5%

4. Conversión
- Tasa de conversión: 1 al 3%. 

Variará según el precio y la urgencia del producto

5. KPI’s de salud
- Tasa de cancelación de suscripción: <0.5% por campaña
- Tasa de crecimiento de la lista: 2-5% por mes
- Suscriptores comprometidos: 30-50% de la lista total 

(activos en los últimos 90 días)

6. Conversión de formularios 
del generador de prospectos:

- Tasa de conversión: 5 al 7%



Otros puntos

1. Errores comunes

2. Los 4 mejores horarios para envío de correos

3. Buenas prácticas

4. ¿Qué es entregabilidad y por qué es importante?

5. Glosario 

6. Referencias



Errores comunes

- Links equivocados

- Errores de copy, fechas, etc.

Revisar bien

- No poner aviso de privacidad y 
consentimiento en los formularios



Los 4 mejores momentos
para enviar tus campañas de e-mail

1. 6 AM - Después de despertar

2. 10 – 11 AM - Después de las reuniones matutinas

3. 2 PM - Mientras están en un descanso laboral

4. 8 - 10 PM - Antes de acostarse



Buenas prácticas
Consentimiento expreso

- El consentimiento expreso es el tipo de consentimiento obtenido al A) delinear claramente qué tipo de 
contenido se está optando en una fuente de registro, B) no forzar la inclusión para ningún otro propósito que 
no sea el contenido descrito, y C) honrar esa inclusión enviando solo contenido que sea deseado y solicitado.

Autenticación de dominio

- La autenticación de dominio es el método de legitimar una fuente de tráfico utilizando registros DNS que solo 
el propietario del dominio puede agregar. Los principales tipos de autenticación de dominio actuales son SPF y 
DKIM, que se pueden revisar en el Glosario a continuación.

CAPTCHA

- Agrégalo a los formularios de registro para proteger contra bots que agregan direcciones reales y/o falsas a las 
listas sin consentimiento real. (reCAPTCHA de Google o hCAPTCHA de Intuiting Machine)

Reputación del remitente

- La reputación del remitente es una puntuación que tu proveedor de envío de a-mails asigna a un remitente. 
Cuanto más alta sea la puntuación, más probable será que el ISP entregue emails a las bandejas de entrada de 
los destinatarios.



Entregabilidad
¿Por qué es importante?

• ¡Entregabilidad es tu KPI número 1!

• Tienes que hacer que los mails lleguen

• Tienen que ganarte la bandeja de entrada- Demuestra que eres un remitente bueno, confiable y seguro.

• Honra que te han dado la bienvenida a su buzón (suscribiéndose a tu contenido) y recompensalos por 
confiar en ti al no abusar de la cantidad/cadencia de envío - No sobresaturados.

• Aplica buenas prácticas de entregabilidad

– Mejora el contenido de tu email

• Estás compitiendo en la bandeja de entrada. Esto te da una motivación adicional para mejorar el 
contenido de tu email.

• Trabaja en líneas de asunto potenciadas que ayuden a elevar la visibilidad, el compromiso y la 
entregabilidad

• Ofrece una experiencia positiva a tu audiencia, segura y atractiva para los destinatarios.

• Prioriza el valor, y limita la frecuencia con la que te  comunicas con ellos y con qué contenido. 



Avanzado
• A/B Testing

• Sesión de Lead Generators



Aumenta tus ventas
con Email marketing
Master Class para la Industria Gráfica

¡Gracias por asistir!

Sesión Q&A
Viernes 21 de marzo, 8:30 a.m.

Contacto BT

info@bt-comunicación.com

442 156 5242

@bt_comunicacion
Prohibida la reproducción total o parcial de este 
contenido sin autorización escrita de bt-comunicación

mailto:info@bt-comunicación.com
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