
PRÁCTICAS RECOMENDADAS 

PARA LOS ESPECIALISTAS EN 

MARKETING QUE UTILIZAN 

EMAIL

ENTREGA CON INTELIGENCIA Y SENTIMIENTO
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CONTENIDO

ESTABLECIMIENTO DE MEDIDAS Y OBJETIVOS

CREAR CONFIANZA

DISEÑO PARA LOGRAR EL MÁXIMO IMPACTO

ENTREGA DE CONTENIDO SIGNIFICATIVO

INTEGRACIÓN CON LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE
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Un excelente 
email combina la 
inteligencia con  
la emoción. 
 

Existe una razón por la que los especialistas en marketing siguen hablando (y 

preguntando) sobre el uso de email. El email fue el primer canal de marketing digital 

basado en permisos y sigue siendo el impulsor más alto de retorno de inversión (ROI).* 

Proporciona uno de los primeros puntos de contacto para presentar su marca a los 

clientes.

en datos, así como de detalles cuidadosos: una combinación perfecta de datos y 

emociones. 

Para dominar este equilibrio, hemos reunido 50 consejos probados y reales para 

guiarlo. Si acaba de comenzar a usar email, o si busca mejorar lo que ya ha creado, 

este libro lo ayudará a crear emails que resuenen con los clientes y demuestren su 

propio valor.

* Data and Marketing Association (DMA).
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Establecimiento 
de medidas y 

objetivos
La creación de una campaña por email requiere tiempo, energía y 

con algunos descubrimientos para alinear a todos los involucrados y 
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1. Prepare su mantra.

desarrollando un programa por email para captar clientes actuales, 

2. Establezca objetivos enfocados en 
el cliente.
Una vez que comprenda su visión del programa por email, establezca 

clic en todos sus procesos de marketing digital durante los próximos 

3. Involucre a otros equipos e invierta.

una comprensión integral de dónde se encuentra su negocio y 

email, *

* Data and Marketing Association (DMA).
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4. Sepa qué funcionó antes.

sobre programas por email anteriores para ver qué respondieron 

5. Alinéese dentro de la 
organización de marketing.

pueden generar desafíos a medida que crece su programa por 

expectativas para que los equipos multifuncionales acepten los 

6. Determine los indicadores claves 
de desempeño.

ejemplo, la tasa de clics por enlace en el tiempo) garantizan que 

profundizar para obtener datos concretos sobre las conversiones 
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7. Comprenda sus objetivos.

8. Verifique su progreso.

todas partes, en un nivel superior agregado, en las campañas 

 

9. Examine los datos y tome 
decisiones.

10. Vuelva a calibrar.
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Crear
confianza

Incluso la mejor campaña de email del mundo no será 

estos pasos recomendados para permanecer en la cima 
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11. Obtener su permiso.

forma predeterminada, mantenga desmarcadas las casillas de 

12. Establecer expectativas.

valor que esto conlleva, explique con qué frecuencia recibirán 

13. Defienda la calidad por encima 
de la cantidad.

14. Haga que las despedidas sean 
fáciles.
Los especialistas en marketing por email nunca quieren escuchar 

un "adiós"; sin embargo, para los clientes, debe ser breve y 

suscripción se realice con un solo clic y, a la vez, ofrezca opciones 

para controlar las preferencias como la frecuencia y los tipos de 
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15. Incluya todos los detalles.
Incluya información de contacto, botones para compartir en redes 

contenido o comunicarse con usted en caso de que tengan alguna 

16. Deje ir a quienes no interactúan.

alguien no ha abierto ni hecho clic en uno de sus emails en más 

17. Prepare su dirección IP.

de inmediato, generará una señal de alerta para los monitores 

problemas con los envíos iniciales antes de que reboten más 

18. Sea coherente.
Para su programa general de marketing por email, es fundamental 

haya preparado las direcciones IP, los proveedores de servicios de 
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19. Establezca una autenticación.

personas que envían spam y que podrían hacerse pasar por su 

a establecer reglas que determinen cómo se envían los emails,  

 

La mayoría de los servidores de correo utilizan sistemas llamados 

20. Aprópiese de sus prácticas de 
envío.

las señales de advertencia y las señales de alerta para evitar errores 

de los clientes 
dice que les 
encanta o les 
gusta tener un 

*

*

DATO CURIOSO

81%
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Diseño para 
lograr el 

máximo impacto

que sea atractivo visualmente y que esté comprobado que es más 
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21. Diseñe una metodología.
La magia detrás del buen diseño va más allá del departamento 

22. Planifique la plantilla.

 

Un marco modular puede convertir su visión en realidad de mejor 

plantilla con diferentes módulos se adapta a todas sus necesidades 

23. Tenga en mente toda la 
experiencia.

cada mensaje para que se adapte al resto de las comunicaciones 

bienvenida de incorporación o restablecimiento de contraseña  

24. Cuenta para teléfono móvil.
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25. Use imágenes para su propósito.

Tenga cuidado con las fotografías de archivo que no se alineen 

26. Deje que el llamado a la acción 
brille.

27. Divida las cosas.
Los consumidores tienen tendencia a explorar los emails 

en busca de puntos importantes que se relacionan 

28. Sea inclusivo.

etiquetas alternativas, legibilidad, texto negro sobre fondos 

blancos y otras funciones que permitan que todos puedan 
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29. Haga una prueba sin imágenes.
Tiene cinco segundos para captar la atención de sus suscriptores; 

30. Vista previa y revisión.

de los clientes 

email cuando se 
comunican con 
las empresas *

* 

DATO CURIOSO
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Entrega de 
contenido 

significativo
Las fórmulas para hacer que los suscriptores abran su mensaje no 

participación y establecerán su marca como atractiva, efectiva y 
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31. Sea relevante.

32. Encuentre su cadencia.

33. Establezca una jerarquía de 
contenido. 
¿Pueden los suscriptores responder qué, por qué y cómo después 

para que el mensaje más importante sea visible antes de comenzar 

34. Cuente una historia.

forma en que le gustaría que los clientes entiendan sus valores 

redacte, considere las historias tras bambalinas, por ejemplo, 
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35. Sea simple.

incluir varios puntos de vista, piense en maneras de optimizar la 

36. Acórtelo.

de que puedan ver y comprender su mensaje clave y el llamado a 

37. Capte su atención.
Las líneas de asunto de longitud corta y mediana tienen tasas 

dispositivo o el proveedor de servicios, por lo que debe limitarlas a 

38. Incluya un preencabezado.
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39. Impulse los resultados con un 
llamado a la acción sólido.

en un concurso, un aviso para visitar su sitio web o una invitación 

40. Pruebe. Pruebe. Pruebe de nuevo. 
Pruebe las variaciones en el preencabezado, el cuerpo y los bloques 

elementos importantes de un email, lo que incluye las líneas de 

de los 
consumidores 
compartirá 
información 
relevante sobre 
ellos para 
obtener ofertas 
y descuentos 

*

*

DATO CURIOSO
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Integración  
con la  

experiencia  
del cliente
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41. Crear un marco de datos.

datos de esta manera iniciará conversaciones acerca del trabajo 

42. Conozca su audiencia.
La regla fundamental para los especialistas en marketing es 

conocer a su audiencia rigurosamente: sus necesidades, sus 

 

43. Planee el ciclo de vida del 
cliente.

 

44. Consiga más mensajes 
transaccionales.
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45. Responda a los desencadenantes 
de comportamiento.
Prepárese para reaccionar ante los diversos comportamientos 

46. Utilice la automatización.
Los candidatos perfectos para mensajes automatizados son aquellos 

del conjunto de ciclo de vida, como la incorporación, la recuperación 

de la interacción o los mensajes amistosos en cumpleaños o 

47. Procure que sea personal.

personalizar cualquier cosa, desde solo incluir nombres hasta mensajes 

48. Cree sentido usando la 
segmentación.

del producto, la posición en el ciclo de vida del cliente y el valor 

de mensajes basándose en la intersección de las necesidades 
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49. Encuentre el punto óptimo.

campaña, ayudan a determinar en qué casos son demasiados emails 

para establecer acciones basadas en variables como el tiempo y el 

50. Ponga al cliente en el centro.

es exitosa, las lecciones aprendidas de ella podrían hacer que la 

Es 2.1 veces más probable que los clientes 
consideren la mensajería personalizada como 

importante.*
* Segundo informe anual “State of the Connected Customer” de Salesforce

DATO CURIOSO
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¿Qué sigue a continuación? 
 

Utilice los iniciadores de conversación de estas páginas para determinar sus primeros 
 

1.

2.

3.

* Direct Marketing News. Ganador del premio Email Marketing Company  
*  
  Most Used Email Service Provider

¿Necesita un socio para unir las tácticas y el componente emocional en  
el marketing por email? Salesforce es la combinación perfecta. Visite  
sfdc.co/emailmktlad para obtener más información sobre la solución  

*
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OBJETIVO MEDIDA DE ACCIÓN 1

acercarse 

MEDIDA DE ACCIÓN 2
para que las cosas 

MEDIDA DE ACCIÓN 3

¿POR QUE ES IMPORTANTE ESTO?

¿CÓMO PODEMOS MEDIR EL ÉXITO DE ESTE OBJETIVO?

OBJETIVO 1

Publique una foto o un descubrimiento de sus hojas de trabajo de objetivos 
utilizando  y mencione a  para unirse  

a la discusión.
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OBJETIVO 2

OBJETIVO MEDIDA DE ACCIÓN 1

acercarse 

MEDIDA DE ACCIÓN 2
para que las 

MEDIDA DE ACCIÓN 3

¿POR QUE ES IMPORTANTE ESTO?

¿CÓMO PODEMOS MEDIR EL ÉXITO DE ESTE OBJETIVO?
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OBJETIVO 3

OBJETIVO MEDIDA DE ACCIÓN 1

acercarse 

MEDIDA DE ACCIÓN 2
para que las cosas 

MEDIDA DE ACCIÓN 3

¿POR QUE ES IMPORTANTE ESTO?

¿CÓMO PODEMOS MEDIR EL ÉXITO DE ESTE OBJETIVO?



Fuente: salesforce.com

EL ARTE Y LA CIENCIA  

DEL MARKETING


