Campanas de e-mail marketing
e automatizacion

Como captar, construfr e converter
clientes no mundo dixital usando
ferramentas sinxelas e casos reais
adaptados a empresarios
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FORMADORA

Xandra Monroy

Son profesional da comunicacion e do mdrketing dixital, con formacion en
Xornalismo e especializacion en desefio grdfico e estratexia dixital. Conto con
experiencia na xestion de redes sociais, onde desenvolvo e implemento
estratexias de contido alinadas cos obxectivos de marca, combinando
creatividade e andlise de datos.

No transcurso da mifia traxectoria, traballei na xestion integral da comunicacién,
mdrketing e a experiencia de cliente, participando en proxectos de branding,
campafas dixitais e optimizaciéon de procesos. Ademais, colaboro no dmbito
asociativo, onde contribdo ao desenvolvemento de estratexias de comunicacion e

formacion de equipos.


https://www.linkedin.com/in/sabik-chirinos/
https://www.linkedin.com/in/sabik-chirinos/
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Que e o /

O marketing dixital € o conxunto de estratexias online para:

@ Captar clientes (que te descubran)
. Convencelos (xerar interese e confianza)
@ Fidelizalos (que repitan e recomenden)

Por que e clave hoxe?

€ Chegas a clientes antes, durante e despois da viaxe

& Menor custo que a publicidade tradicional

i Podes medir resultados en tempo real

! Permiteche crear relaciéns directas (e-mail, WhatsApp, etc)

“Hoxe, se non estds en dixital, non existes para moitos viaxeiros”
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Situacion practico

4 excUrsiones v actividades en Viao Maga Duracion (de mrsynr & reence

Unha turista busca “Que facer en Vigo”
Atopa unha web

Subscribese para recibir unha guia
Recibe e-mails con recomendacions
Remata reservando unha actividade

Barco a la isla de Ons
9 /10 ZE0 opiricy @ Sacu 2 Sy Cancelacion gratuita

Eule forry deida y vuelta desde Bued o llevard = b isls de

Ons, un enchanes natutal dnico en s R Bajes

IDlrolacdis ce su paEsje y Qeelronormis 15¢

B~ WN =

Excursion a las islas de Ons y Salvora
81/10 Y cpnines @ sicy poak
En esl excursion s ks islos de Ons y Sdhvora cunooernés o

Pargue Natural o

ulas Alnlices Un paseo en barco
desde Bueu gous no os podés perder 25¢

Tour gastronémico por Vigo
95 /10 Ecprs 3 2vacros Cancelacion gratulta

reremuos el centro de R cludad rrvenisas

por Vigo re

peobarmos distnlas sspecalidaces locskes

Excursion a la isla de San Simén en barco
B 8,6/10 205 cpinice 1992 Wayeos
En eats excursion a ka isla de San Siman en barco,
rermos desde Vigo pans navegar por la ria y descubne

MRt LUNKU QUE eguo oLy Orpenders 20 €




-mall Marketing: que e e por
que funcionao

O e-mail mdrketing envia mensaxes comerciais e personalizadas

a0s teus clientes e potenciais clientes.

Vantaxes clave:

Rendibilidade alta e baixo Segmentacion e
custo automatizacion

Medicion precisa de impacto mediante apertura, clics e

conversions




—mall Marketing: que € e por
que funcionao

O e-mail marketing consiste en enviar mensaxes
personalizadas aos teus clientes para:
Y Informar (novidades, contido util)
& Vender (ofertas, reservas, promocions)
=] Fidelizar (lembrar, repetir, recomendar)

Ventaxas clave:

Rendibilidade alta e baixo Segmentacion e
custo automatizacion

Medicion precisa de impacto mediante apertura, clics e

conversions




Caso real: Zaro e o poder das campanas
personalizadas

Zara utiliza o e-mail mdrketing para conectar de forma individual con milléns de clientes.

Exemplo especifico:

Cando compras en Zara online, reciben o teu historial e preferencias. A semana, chégache un correo con produtos relacionados, imaxes

atractivas e unha mensaxe suxeita ao teu perfil (“O teu préximo outfit de verdn a xogo coa tua Ultima compra").

As suas campanas sincronizanse cos dfas de renovacion de stock e sé os subscritores reciben invitacions para promocions limitadas ou eventos

exclusivos.



Resultados de Zara

30 %

Taxas de apertura

Superiores ao 30 %, moi por enriba da media

do sector

T

Repeticion de compra

Incremento constante na repeticion de

compra

O

Queixas por spam

Case cero queixas por spam grazas d

personalizacion



Caso reql:

Booking utiliza o e-mail mdrketing para enviar recomendacions totalmente personalizadas baseadas no comportamento do usuario.

Exemplo especifico:

Buscas aloxamento en Vigo, pero non reservas nese momento.

Aos poucos dias recibes un e-mail: “Ainda estds a tempo: aloxamentos en Valencia ao mellor prezo”

Inclde:
- Opciodns similares ds que viches
- Prezos actualizados

- Mensaxes de urxencia (“Ultimos cuartos”)



@ Que estdn facendo ben en Booking?

Personalizacion baseada en comportamento
reql

Bo timing: despois da busca, dan uns dias
antes de impactar co e-mail para non
“saturar” o cliente

Uso de urxencia e escaseza, Con mensaxes
tipo:
* 0O 90 % dos aloxamentos en Vigo estdn
completos para estas datas
« Reserva hoxe en Booking e consegue un
10 % de desconto

Contido visual atractivo (fotos + prezos)

Como aplicar isto a diferentes negocios?

Guia turfstico — enviar rutas segundo
intereses (datas concretas, tipo de ruta,
localizacion, etc.)

Hotel — enviar ofertas segundo datas
buscadas

Restaurante — promocions segundo o tipo
de cliente, 0s seus gustos e as suas compras
anteriores



Aplicacions por tipo de negocio

g

» Gufas turfsticos ‘& Aloxamentos

Exemplo: Exemplo:

Un usuario descarga na web un Un cliente pide informacion sobre
documento sobre “5 lugares secretos prezos nunha data concreta

en Pontevedra”
Recibe e-mail:

Recibe e-mail: - “Escapada nas tuas datas por 20 %
- Descubre a Pontevedra oculta: menos”

rutas guiadas que che encantardn
Que se personaliza:

Que se personaliza: « Datas
* Interese (cultura, historia, « Destino
gastronomia) « Oferta
« Idioma « Tipo de cuarto basedandose na sua

« Tipo de experiencia busca previa



Aplicacions por tipo de negocio

Restaurantes:

Exemplo:
Un cliente rexistrase para unirse a un
plan de fidelizacion.

Recibe e-mail:

~ “Grazas por unirte d familia, aquf
tes un 10 % de desconto na tua
proxima visita”

Que se personaliza:

« Tipo de cliente (recorrente)

* Incorpdrase a un plan que o
diferencia doutros clientes

« QOferta de benvida



F-mail de exemplo:

Asunto: Descubre a Pontevedra secreta que case ninguen cofiece o#

Ola [Nome],

Sabemos gue che interesa descubrir lugares diferentes en Barcelona...
Por iso preparamos algo especial para i

Ruta “Pontevedra oculta”

Unha experiencia guiada por recunchos que non aparecen nas gufas turisticas.
« Ruas con historia

« Miradoiros secretos
« Recomendaciéns locais

Reserva a tda praza aquf (grupos reducidos) [incorporar ligazon de reservadl]
e obten un 10 % de desconto por ser subscritor

Encantaranos ensinarche outra cara da cidade @&

Un saudo,
[Nome da empresq]



Ferramenta eficaz no
ecommerce. Mallchimp e
Pompadour

A tenda Pompadour, especializada en té, implementou Mailchimp na sta web cun
pop-up ofrecendo un 15 % de desconto por subscricion.

Estratexia implementada:

e Segmentacion por tipo de té e frecuencia de compra

e Automatizacion de tres mensaxes despois do rexistro




Automatizacion de mensaxes en Pompadour

3 ) = > %

E-mail de benvida e desconto E-mail con recomendacions E-mail solicitando opinién sobre
baseadas na compra anterior 0 produto

ENn seis meses:

e Alista medrou un 30 %
e A taxa de apertura pasou do 13 % ao 24 %

e Asvendas mensuais aumentaron un 18 %



Como captar e construir a tua lista de correos?

No local e na web, ofrecen un vale de 5 € para quen deixe o seu Durante a reserva online, piden o e-mail para enviar rutas turfsticas
correo, explicando que recibirdn receitas, ofertas e eventos. e, despois da estancia, envian enquisas e ofertas para proximas
visitas.

Segmentan entre clientes habituais e turistas e respectan a opcion

de baixa.

[J Ambos os exemplos cumpren coa normativa de proteccidn de datos vixente en Espafia.



O funil de vendas: Concepto e fases

Definicion: O funil de vendas guia o cliente dende o primeiro contacto ata a compra, optimizando cada etapa.



AWARENESS

INTEREST

DEWMIOST

DOWVARES

Fases do funil de vendas

o
@ |

Interese

Atraccion Xéranlle curiosidade e buscan mdis informacién

O cliente conece a marca

Decision

Accion

Completa a compra, reserva ou contratacién
Valora opcidns e recibe incentivos



Funil de vendas: Caso concreto
nunha clinica denta

A clinica dental "SonrieYa" crea contido en redes sociais ("Como evitar caries en

adultos") e distribdeo mediante e-mail mdrketing @ sua lista local.
Unha vez espertado o interese, envian testemunios de pacientes e éxitos en tratamentos.
O e-mail de decisién ofrece unha primeira consulta gratuita se reserva por correo.

O e-mail de accion confirma a reserva e entrega instrucions, pechando o ciclo e

facilitando a fidelidade mediante enquisas.



E-mail marketing en todas as etapas do
funil: Airbnb

Airbnb utiliza e-mails automdticos e personalizados en cada fase:

0)
4

Atraccion

"Descubre destinos que encaixan contigo cerca de Mdlaga." Caifin ecatiom Coatiin 1en oou
soatisontine assceash tioa {tiof aisasnved
preséhes poselies

N

Interese

E-mails con testemufios e opinidns de anfitriéns e viaxeiros.

il
il ]
..y, A
Decision
_ Deainsamnannoes Roeatrepertiosiohes  +
Comparativas de aloxamentos e ofertas segundo as tlas buscas. Roessfios  202t80C0  pocpefioss 20 ZuUEILO
Beeat B Ous Beoos 49 s o -
-/
Accion

Confirmacion automdtica de reserva, con enderezo, datas e consellos Utiles, ademais de ligazdns para
modificar ou cancelar.

Despois, Airbnb envia e-mails de seguimento (“O teu ano en Airbnb") e recomendacions para futuras
escapadas.



Frros comuns e boas practicas

X Erros que se deben evitar:

e Correo sen consentimento (spam e sanciéns) e Sempre solicitar permiso e facilitar baixa

e [Exceso de mensaxes e Jesting de asuntos e contido para mellorar a apertura (Exemplo

e [alta de segmentacion e personalizacion Decathlon: probar "Benvido" vs "Preparado para o teu préoximo
reto?")

e Medir resultados e adaptar as campanas
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Exemplo de campana mal feita

Imaxina unha tenda que envia un e-mail diario co asunto "Compra xa!" a toda a

- sUa base de datos sen segmentar. Non pide permiso ao principio e non permite
- | darse de baixa facilmente.
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Os correos son textos longos, sen imaxes nin variedade, repetitivos e sen
ofertas personalizadas. Non controla quen abre ou fai clic, nin optimiza o
contido segundo o comportamento dos seus contactos.

Resultado:

Os clientes séntense abafados, marcan os correos como spam, a reputacion da
empresa baixa moito e as vendas non medran.



Integracion e automatizacion
sinxela: Caso TechnoShop

TechnoShop envia, tras cada compra online, un e-mail de agradecemento cun

codigo de desconto e unha ligazén a unha enquisa de satisfaccion.

Automatizan mensaxes de seguimento ("Como usas o teu novo gadget?"),

recomendacions de produtos complementarios e recordatorios para novos
lanzamentos.

Ferramentas:

Mailchimp e Sendinblue, seleccionadas pola sinxeleza e capacidade de
segmentacion.

= LLLIE

| HI'




Modelo para un e-mail efectivo

Estrutura recomendada:



Componentes dun e-mail efectivo




Vianexo de bases de datos e
egalidade (RXPD)




Para cumprir a lei de proteccion de datos:

Pide consentimento explicito antes de enviar e-mails
Informa claramente de como usards os seus datos

- Garda rexistros de consentimento

Facilita a opcidon de baixa fdcil e radpida en cada correo

. Non compartas bases de datos con terceiros sen autorizacion

[J Exemplo: O hotel rural “El Encinar" garda na sta CRM o consentimento do cliente e envia unha enquisa anual sobre privacidade que

mantén a confianza e evita sancions.



Tendencias e novidades actuails



Tendencias en e-mail marketing

D fo

Personalizacion avanzada Automatizacion integrada con CRM

Uso de intelixencia artificial para recomendaciéns ultra- Para xestionar mellor a relacion cliente e mellorar o timing.

personalizadas.

e al

Uso combinado con WhatsApp Business E-mails interactivos

Comunicacién directa e rdpida xunto co e-mail. Contido dindmico que permite accions dentro do e-mail (reservar,

valorar sen safr).

Estas tendencias permiten optimizar a experiencia cliente e aumentar a conversion.



Construindo a tda primeira camponao

Pasos concretos para implementar e-mail mdrketing no teu negocio



Paso 1: Define o teu obxectivo

Antes de crear calquera campafia, preguntate:

e Queres aumentar vendas?
e Buscas fidelizar clientes actuais?
e Necesitas dar a cofiecer un novo produto?

e Desexas recuperar clientes inactivos?

Un obxectivo claro gufa toda a tla estratexia.




Paso 2: Conece a tUa audiencio

Perfil demografico Comportamento de compra Intereses e necesidades

|dade, localizacion, xénero, profesion Frecuencia, ticket habitual, preferencias Que problemas resolves para eles



Paso 3: Escolle a tUa ferramentao

Selecciona unha plataforma de e-mail mdrketing segundo as tuas necesidades:

Mailchimp Sendinblue GetResponse
|deal para principiantes. Plan gratuito Excelente relacion calidade-prezo. Inclde Potente para funis complexos. Webinars
ata 500 contactos. Interface intuitiva e SMS e chat. Automatizacion avanzada. integrados. Andlises detalladas.

modelos variados.




Paso 4: Crea a tua lista de forma ética

@'i,_
Ofrece un incentivo valioso

Desconto, guia gratufta, contido exclusivo

O

Solicita consentimento explicito

Checkbox claro e visible, nunca premarcado

SUBSOREPION

Explica que recibiran conscror gy

Frecuencia, tipo de contido, beneficios

i

Garda o rexistro de consentimento

Data, hora, IP, texto aceptado




Paso b: Desena o teu primeiro e-mail

Elementos visuais

e [ ogo da tla empresa no encabezado o
e Cores datiua marca o
e |Imaxes de alta calidade )
e Espazos en branco para respirar o

e Desefo responsive (moébil e escritorio) o

Asunto que xere curiosidade
Preheader complementario
Mensaxe clara e concisa

Un CTA principal destacado

Informacion de contacto e baixa
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Paso 6: Programa e envia

Mellores momentos para enviar:

1 Martes a Xoves

Dias con maior taxa de apertura

2 10:00 - 11:00 AM

Horario éptimo en dias laborables

ﬂ— 3:00 - 9:00 PM

Alternativa para publico xeral

[J Importante: Fai probas A/B con diferentes horarios para atopar o

momento ideal para A TUA audiencia especffica.



Paso /7: Analiza e optimizo

Despois de cada envio, revisa estes datos:

25 % 3% | 2%
Taxa de apertura obxectivo CTR obxectivo Taxa de conversion obxectivo
Benchmark do sector retail Media saudable Meta realista inicial

Se 0s teus nUmeros estdn por debaixo, axusta: asunto, contido, desefio, segmentacion ou horario.



O que NUNCA debes facer



Os / pecados capitais do e-mail marketing

1 : ——

Comprar listas de e-mails Enviar sen segmentar lgnorar a version mobil
llegal, ineficaz e destrue a tua reputacion de Mensaxe xenérica = baixa relevancia = spam 70% de e-mails dbrense no mobil
remitente
+ + 6
Non inclufr opcién de baixa Enviar demasiado Non revisar antes de enviar
Obrigatorio por lei e xera frustracion frecuentemente Errores ortogrdficos e ligazons rotas matan
Satura a tu audiencia e aumenta as baixas a credibilidade
/

Esquecer o seguimento

Sen andlise non hai mellora



Guia de emall marketing

Por onde comezar e recomendacions d hora de enviar e-mails



Por onde comezamos?

« O primeiro paso e construfr a tua base de datos

Antes de enviar campafas, precisas unha base de datos de calidade. En calquera sector, isto € clave
para poder impactar a futuros clientes.



cstratexias paro

1. Formularios na tda web

Engade formularios visibles na tda pdxina (home, blog, reservas)

Plans de fidelizacion: “accede a ofertas exclusivas por ser parte da familia ___

Ofrece algo a cambio: descontos, guia de viaxe, recomendacions locais

Newsletter na tUa web con contidos de interese

2. Durante o proceso de reserva

Inclde un espazo para subscribirse d newsletter
Aproveita momentos clave onde o cliente xa estd interesado

3. No negocio fisico

Restaurantes: QR en mesas ou tickets
Hoteis: check-in ou WiFi co rexistro
Tours: inscricion previa a actividade

Newsletter: publicacion dixital enviada
periodicamente por correo electronico a
unha lista de subscritores interesados
na tua marca ou sector. O seu obxectivo
principal € fidelizar clientes, achegar
valor, informar sobre novidades ou
enviar promocions, mantendo unha
comunicacion directa e constante.



cstratexias paro

4. Redes sociais
« Promociona a tla newsletter en perfis sociais
« Usa sorteos ou contido exclusivo para captar e-mails

. Colaboracions locais
« Asociacions con outros negocios turisticos
« Intercambio de visibilidade para captar leads conxuntos

Lead: usuario que mostrou
interese nun produto ou servizo
e facilitou os seus datos de
contacto



cstratexias paro

Incentivos que funcionan

« Descontos exclusivos

« Guias locais ("Que ver en 48h", “5 curiosidades que non sabfasde ")
« Experiencias ou upgrades

« Acceso anticipado a ofertas

Boas prdcticas legais

« Solicitar consentimento explicito
« Explicar o uso dos datos

e Cumprir normativa (como GDPR)



Proceso para iniciar 0s envios

Consellos para redactar e-mails



Antes de enviar

1. Define un obxectivo: que queres conseguir con este e-mail?
2. Segmenta a tua audiencia: a quen vai dirixido?
3. Personaliza contido: en funcion dos dous puntos anteriores

Redaccion:

1. Debe ser atractivo
. Curto (6-10 palabras)
3. Que xere curiosidade: o asunto € o primeiro que se ve ao recibir un e-mail. Se non xera curiosidade
ou interese, non se le o resto do correo
Exemplos:
- Escapa esta fin de semana
- A tla aventura en Galicia
- Unha cea especial para San Valentin



Preheader

- NEWSLETTER

Estrutura ideal
Titular i et

Cuerpo del email — Layout a 1 columna

CTA: ‘call to action’, botdn ou —— Contenidos jerarquizados
ligazdn desefiados para
persuadir os usuarios de
realizar unha accion inmediata

— Tamano de fuente: 14-16 px

—— Ancho de 320 px - 550 px

CALL TO ACTION ——  Minimo de 44X44 px
Contido efectivo

« (Ofertas exclusivas
* Experiencias
e Jestemunos

Mostrar dénde pulsar

[ ]
Fventos — | Aumenta el tamafio de espacios

Pie

Fuente: antevenio.com



de envios

1. Entre 1y 4 e-mails ao mes: non “saturar” enviando e-mails todos os dias ou demasiadas veces por
semana para evitar que 0s usuarios se dean de baixa

2. Adaptarse & tempada: ter en conta datas de especial interese ou eventos especificos

3. Manter unha consistencia en funcion do tipo de contido que se envie. Por exemplo, unha newsletter
semanal debe enviarse sempre o mesmo dia da semana.

Automatizacion de e-mails

Benvida: cando o usuario se dd de alta na base de datos

Recordatorios: cando o usuario deixa unha compra ou servizo sen finalizar
Posvisita: despois de que o usuario consuma o produto ou servizo

Recuperacion: cando pasa certo tempo sen que el usuario realice ningunha accion

W N e



Vidis opcions de ferramentas de e-mail mdrketing

Para xestionar e automatizar os teus envios

Mailchimp

Brevo
HubSpot
ActiveCampaign
MailerlLite
Cheerfy

O O A W N



https://mailchimp.com/es/landers/omnichannel-marketing-platform/?gclsrc=aw.ds&gad_source=1&gad_campaignid=22775203864&gbraid=0AAAABAjJLlYdWx5J9w_2wc1_pbH1Tg01T&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-iczc6X-B2JF07x63z0K8uHSX9ItWYVNBbWdMYPurTc_GB-_cwzqdMecaAhR9EALw_wcB&currency=EUR
https://mailchimp.com/es/landers/omnichannel-marketing-platform/?gclsrc=aw.ds&gad_source=1&gad_campaignid=22775203864&gbraid=0AAAABAjJLlYdWx5J9w_2wc1_pbH1Tg01T&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-iczc6X-B2JF07x63z0K8uHSX9ItWYVNBbWdMYPurTc_GB-_cwzqdMecaAhR9EALw_wcB&currency=EUR
https://www.brevo.com/es/landing/mailchimp/?utm_source=adwords&utm_medium=cpc&utm_content=Mailchimp&utm_extension=&utm_term=mailchimp&utm_matchtype=e&utm_campaign=20030709043&utm_network=g&km_adid=656109436951&km_adposition=&km_device=c&utm_adgroupid=149778111273&gad_source=1&gad_campaignid=20030709043&gbraid=0AAAAADjx0RZlLdt70EI2yniqbBLyx_3ld&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-icx9cP7foBCj6-XIAdfQpYKq3DhwoEKDuZb2FcJgsRwupxAQETthyB8aAjwpEALw_wcB
https://www.brevo.com/es/landing/mailchimp/?utm_source=adwords&utm_medium=cpc&utm_content=Mailchimp&utm_extension=&utm_term=mailchimp&utm_matchtype=e&utm_campaign=20030709043&utm_network=g&km_adid=656109436951&km_adposition=&km_device=c&utm_adgroupid=149778111273&gad_source=1&gad_campaignid=20030709043&gbraid=0AAAAADjx0RZlLdt70EI2yniqbBLyx_3ld&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-icx9cP7foBCj6-XIAdfQpYKq3DhwoEKDuZb2FcJgsRwupxAQETthyB8aAjwpEALw_wcB
https://www.hubspot.es/?var=BOT497
https://www.hubspot.es/?var=BOT497
https://www.activecampaign.com/pricing?utm_medium=affiliate&utm_source=ps_link&pscd=try.activecampaign.com&ps_partner_key=NTdiOGZjODEwODc1&ps_xid=vT0HJSqM9AgLgd&gsxid=vT0HJSqM9AgLgd&gspk=NTdiOGZjODEwODc1&gad_source=1&gad_campaignid=23646593992&gbraid=0AAAABCmViYiomS-41V2r8PnK1-kRI19lV&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-iczNL0obsPqw5bGR9Ua57UH5m-MEwn7Uzpza2R7oCBqC0R23sXC-Mz0aAtHlEALw_wcB
https://www.activecampaign.com/pricing?utm_medium=affiliate&utm_source=ps_link&pscd=try.activecampaign.com&ps_partner_key=NTdiOGZjODEwODc1&ps_xid=vT0HJSqM9AgLgd&gsxid=vT0HJSqM9AgLgd&gspk=NTdiOGZjODEwODc1&gad_source=1&gad_campaignid=23646593992&gbraid=0AAAABCmViYiomS-41V2r8PnK1-kRI19lV&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-iczNL0obsPqw5bGR9Ua57UH5m-MEwn7Uzpza2R7oCBqC0R23sXC-Mz0aAtHlEALw_wcB
https://www.mailerlite.com/es?source=google&medium=cpc&campaign=10.%20Language%20-%20Brand%20-%20%5bEU%5d%20tCPA%20%5bES%5d&content=MailerLite%20Brand%20Phrase&term=mailer%20lite&ml_campaignid=22158083719&ml_adsetid=179529939731&gad_source=1&gad_campaignid=22158083719&gbraid=0AAAAADlbvHp9X86DwKi59r9uDtsDEexvF&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-icx6T4j7iHpxNOUVNPJw8udEyJpBD7ijltgVBAa84oOrnHlV9k9Vy3waAmYUEALw_wcB
https://www.mailerlite.com/es?source=google&medium=cpc&campaign=10.%20Language%20-%20Brand%20-%20%5bEU%5d%20tCPA%20%5bES%5d&content=MailerLite%20Brand%20Phrase&term=mailer%20lite&ml_campaignid=22158083719&ml_adsetid=179529939731&gad_source=1&gad_campaignid=22158083719&gbraid=0AAAAADlbvHp9X86DwKi59r9uDtsDEexvF&gclid=Cj0KCQjw4PPNBhD8ARIsAMo-icx6T4j7iHpxNOUVNPJw8udEyJpBD7ijltgVBAa84oOrnHlV9k9Vy3waAmYUEALw_wcB
https://www.es.cheerfy.com/producto/crm-restaurantes
https://www.es.cheerfy.com/producto/crm-restaurantes

Secuencias que traballaon por t

Configura unha vez, converte sempre



Secuencia de benvida (3 e-mails)

E-mail 1: Benvida inmediata
@ Envio: Inmediato tras subscricion

Contido: Agradecemento, presentacion da marca, entrega do incentivo prometido

E-mail 2: Valor e educacion
=3 Envio: 2-3 dfas despois

Contido: Consellos Utiles, casos de éxito, como aproveitar os teus produtos/servizos

E-mail 3: Primeira oferta
Envio: 5-7 dias despois

Contido: Oferta especial para novos subscritores, testemunios, CTA claro




Secuencia de carrino abandonado

Recupera ata o 30 % de vendas perdidas con esta secuencia:

1 hora despois /2 horas despois

Recordatorio amable: “Esqueces algo" Ultima oportunidade: "Ultima oportunidade, stock limitado"

l

24 horas despois

Incentivo: "10 % de desconto se completas hoxe"



Secuencia de reactivacion de clientes inactivos

Para clientes sen compra en 90+ dfas:

E-mail 1: “Botdmoste de menos" + novidades
E-mail 2: Oferta exclusiva de reactivacion

E-mail 3: Enquisa: "Por que te fuches?"

W N e

E-mail 4: Ultima oportunidade antes de dar de baixa

Resultado tipico: 15-20 % de reactivacion




lesting A/B: A clave do exito

Nunca adiviies, proba sempre



Que elementos podes testear




Como facer un test A/B correctamente

Define unha hipotese

"Creo que un asunto con pregunta aumentard a apertura”

Divide a tua lista equitativamente

50 % recibe version A, b0 % recibe version B

'

Espera resultados significativos

Minimo 100 aperturas por version para conclusidns validas

Implementa o gahador

Usa a version gafiadora en futuras campanas
Cambia so UNHA variable
Se cambias varias cousas, non saberds que funcionou



KPls clave en e-mail marketing

Para medir o exito das tlas campanas, monitoriza estes indicadores:



Indicadores principais

Taxa de apertura

Porcentaxe de persoas que abren o e-mail. Indica interese inicial.

Taxa de clics (CTR)

Porcentaxe que fai clic nalgunha ligazén do correo. Mide o impacto do contido.

Taxa de conversion

Porcentaxe que realiza a accion desexada (compra, inscricion). Resultado final.

Taxa de rebote

Correos que non chegan. Debe manterse baixa para boa reputacion.

Taxa de baixa

Porcentaxe que se dd de baixa tras recibir un e-mail. Axuda a axustar a frecuencia e relevancia.




Exemplo practico de KPls

20%

Taxa de apertura CTR Reciben e actuan

Se tes unha taxa de apertura do 20 % e un CTR do 5 %, significa que s 1 de cada 10 recibe a mensaxe e actua,

mostrando espazo para mellorar a segmentacion e chamadas & accion.



Segmentacion prdactica e
exemplos

Segmentar significa dividir a tua lista en grupos para enviar

mensaxes especificas e relevantes.

Exemplos:

e Porlocalizacién xeogrdfica (clientes locais ou internacionais)
e Por historial de compra (frecuentes vs principiantes)
e Porintereses (produtos, servizos ou temdticas preferidas)

e Por etapa do funil (potenciais, interesados, clientes)

Customers
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Caso de segmentacion exitosa

Caso: Tenda local de artigos deportivos segmenta a sua lista en corredores,
ciclistas e sendeiristas, e envia promocions diferentes para cada grupo,

aumentando a taxa de resposta un 25 %.




°rimeiros pasos esta semana



Checklist para empezar HOXE

Dia 1-2: Fundamentos

e [ Define o teu obxectivo principal

e [ Elixe atua ferramenta de e-mail marketing

e [1Creaatua conta e familiarizate coa interface
e [1Desefla o teu incentivo de subscricion

Dia 3-4: Construcion

e [1Creaformulario de subscricion na tua web
e [ Configura a pdaxina de confirmacion
e [ Preparaa tua primeira secuencia de benvida

e [1Desena modelo de e-mail coa tla marca

[0 Proba todo o proceso de subscricion
[0 Envia e-mail de proba a ti mesmo
[0 Activa o teu formulario de subscricién

[0 Promociona a tUa lista en redes sociais

[0 Revisa primeiros resultados
[0 Axusta segundo feedback inicial
[ Planifica o teu calendario de envios

[ Celebra o teu primeiro paso cara ao éxito

O momento de actuar ¢ AGORA! Cada dia sen e-mail mdarketing € unha oportunidade perdida.
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Recursos recomendados para seguir aprendendo

Mailchimp Academy Hubspot blog en espanol

Curso gratufto sobre e-mail mdrketing. ldeas, exemplos e tendencias.

YouTube "Mdrketing Dixital
para Pemes”

Tutoriais e estratexias explicadas paso @

PASO.




@ CreacionExperiencias

Avalia o curso e a profesora

www.riominho.creacionexperiencias.com

e gestionproyectos@riominho.creacionexperiencias.com

W Telefone: +34 692 43 95 19
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