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• Se revisan los emails por remitente:

1. Jefe

2. Clientes

3. Colegas

4. Familia

5. Amigos

6. Empresas
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1. Ya no monólogos -> El consumidor tiene el 
control

2. Marketing de conversación

3. Opinar, compartir, conversar, votar, etc.
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• 247 billones de emails se envían cada día y 

507 billones el 2013

• 2 millones se envían cada segundo

• 1.4 billones de usuarios de emails – 2011

• 1.9 billones  de usuarios de emails – 2013

• 516 millones de casillas de correos de 

empresas

• El 58% de las personas revisan sus emails 

como su primera actividad Online

• El 68% de usuarios peruanos de Internet 

abriría un email de contenido comercial si 

conoce el remitente y si es relevante el 

contenido 

• El 42% de usuarios señalan que enviar y 

recibir correos es su actividades principal en 

Internet
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Es el proceso de entregar mensajes comerciales 

relevantes que generen compromiso a una 

audiencia interesada (que entregó su permiso 

previamente) de sus productos o servicios a 

través de un correo electrónico.
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Conceptos: SPAM

Es entregar algo que NO es solicitado y menos deseado por 

alguien.

Se considera SPAM cuando:

• El remitente es desconocido o no existe

• El asunto es engañoso y no tiene relación con el contenido

• No hay forma de darse de baja

• El correo no es claro o evita la fuente de quién lo envía

NO comprar Base de Datos
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Entregabilidad: 
• Enviar ≠ Entregar
• Por qué no usar Outlook?
 No permite envíos masivos

 No es seguro en la entrega
 No se puede programar los envíos
 No permite segmentar
 No hay personalización
 No se puede realizar seguimiento ni medir

Generar Reputación (No SPAM)
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Entregabilidad: 
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• Filtros SPAM

 Autentificación del enviador

 Normas en el contenido

 Reputación del autor y el enviador

• La Reputación es el factor clave para asegurar 
la Entregabilidad
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Crecer mi lista
• No comprar ni alquilar base de datos de emails
• Crecer de forma orgánica
 Aumenta la tasa de retención de inscritos
 Generar conversión
 Refuerza la reputación

• Capturar Emails de solo aquellos que están 
interesados
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Crecer mi lista
• Cómo crecer:
 Formularios
 Redes Sociales
 Publicidad en Internet
 Landing Pages
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Crecer mi lista
• Formularios
 Dar valor a cambio
 Destacarlo
 Incluirlo en todas las Páginas del Website
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Landing Pages:

• Mostrar claramente los beneficios
• Incentivar a que dejen sus datos
• Pedir solo datos básicos. Opcional los datos de 

segmentación
• Información de privacidad para generar 

confianza
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1. Definir objetivos

2. Conversión

3. Construcción de Emails

4. Qué no hacer
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1. Incentivar la compra
Generar confianza

2. Ventas
Aumentar
Repetir

3. Retención
Evitar pérdidas

4. Branding
Comunicación
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1. Ofertas
Oferta dura
Oferta Blanda

2. Incentivar el clic
Generar beneficio al usuario
Destacar la acción
Usar verbos claves
Buen diseño

3. Landing Pages
Relevantes
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1. Formato
Texto
HTML

2. Redacción
Breve
Específico
Mostrar beneficios

3. Landing Pages
Distribución, Fonts, Imágenes, Vínculos
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Qué no hacer?
SPAM

Qué hacer?
SEGMENTAR
LLEVARLO A NUESTRO WEBSITE
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1. Por qué medir

2. Probar

3. Qué medir

4. Relevancia
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Optimizar: mejorar y mantener

 Aumentar la tasa de apertura
 Aumentar la tasa de clics
 Aumentar la tasa de conversión
 Disminuir la tasa de desuscripción
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Probar

 Seleccionar el Público Objetivo
 Separarlos en dos grupos iguales
 Enviar dos tipos diferentes de Emails:
 Asunto
 La oferta
 Hora y día de envío
 Landing Page
 Remitente

 Analizar las métricas
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1. Entregabilidad
 Tasa de entrega
 Tasa de Rebotes

2. Compromiso
 Tasa de apertura
 Tasa de clics
 Tasa de desuscripción

3. Ganancia
 Tasa de conversión
 Ganancia Neta
 ROI
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Lo que uno cree que es relevante no es 
relevante

El cliente nos dirá qué es lo relevante

 Analizar los clics
 Segmentar
 Emails Relevante
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SIEMPRE PROBAR
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