
1+1=3: El Email aplicado al E-Commerce 
 
Recomendaciones para hacer del Email  
un poderoso aliado  
en tu estrategia de Venta online 

 

Anne-Sophie Mullier ï CEO ï Cabestan Spain 

 

 

 



 

 

 

¿QUIÉNES SOMOS? 

Especialista de la relación con el cliente por  

 EMAIL y SMS 
Presencia 2010 
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Miembro de  

En el mercado del  

    Emailing desde 1998 

 

Orientación E-CRM 

 



DATOS CLAVE 
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 1 de cada 2  
clientes sincroniza los datos de  
su sistema interno con Cabestan 

 

 1 de cada 4  
clientes interconecta su sistema  
de información con Cabestan 
 

 7 mil millones  

de emails enviados en el 2010 
 

 250 000 

campañas gestionadas 
 

 260 millones  

de contactos alojados 
é/é 



CONSTRUIR LA RELACIÓN 

19/10/2011 4 Copyright Cabestan 2010 

Construir la relación 
 

 
Al principio de todo está… 

 

 



EL PROCESO DE ALTA 
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LA PROPIA WEB, 

Fuente de registros de buena calidad 

Facilitar una alta fácil y rápida 



 

EL PROCESO DE ALTA 



 

EL PROCESO DE ALTA 

BENEFICIOS 
DIRECTOS 

CUALIFICACIÓN 



OPT IN Y DOBLE OPT IN 

OPT-IN o DOBLE OPT-IN? 

Lo importante es el email de Confirmación 



PRIVILEGIOS ABONADOS 
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Ofrecer privilegios 
exclusivos 
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RECOMENDACIÓN 

Utilizar el poder de 
recomendación de 
los usuarios 

 



PROMOCIÓN 
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GENERAR VENTAS 
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Generar ventas 
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Llamar la atención: el asunto 
 

GENERAR VENTAS 
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¡Y cuidar el mensaje! 
 

GENERAR VENTAS 
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¡Y cuidar el mensaje incluso cuando no se ven  
las imágenes! 

 

GENERAR VENTAS 



UP / CROSS SELLING  

Ejemplo de UP Selling 
selling 

Ejemplo de CROSS selling 



LOS E-CUPONES 
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Cupones on /off  
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CÓDIGOS-DESCUENTO 

Código descuento 
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CÓDIGOS REGALO 

Código regalo 



FIDELIZAR / RETENER 
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Fidelizar / Retener 



FELICITAR 

El email de cumpleaños 

Tipología de campaña: Fidelización 

 

Objetivos: 

- Generar compras en línea o en tienda 

 

- Poner en marcha acciones de cross selling y 

up selling 

 

- Dinamizar un programa de fidelidad 

 

- Comunicarse con sus clientes en función del  

ciclo de vida de sus productos o servicios 

Campaña de fidelización 
21 



Encuesta 
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PREGUNTAR 
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4 niveles de tarjetas: Gold, 
Silver, Platinium, Bronce 

 
El email se personaliza 

según la etapa en la que 
está cada contacto en el 

ciclo de vida cliente 
 

Tarjeta de fidelidad 
El ejemplo VIPVenta: 

 

GRUPOS VIPS 
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Recuperar un  

carrito abandonado 

ABANDONO DE COMPRA 



PARA TERMINAR 
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“20 respuestas para que su 
Estrategia de Email Marketing sea 

un éxito” 

 

Un E-Book de 60 páginas de 
consejos prácticos, ahora 

disponible en  

www.cabestan.es 
 

http://www.cabestan.es/


 GRACIAS 
 

+34 91 436 22 20 

hechoparaimpactar@cabestan.es 

www.cabestan.es 

 

 

 

Gestión integral de los datos cliente 

Desarrollo de campañas EMAIL y SMS 

Conceptualización de campañas multicanal 

Análisis estadísticos 

mailto:hechoparaimpactar@cabestan.es

