Automatizaciones!
M Esenciales para
47 tu ecommerce

\

4 Flujos que podes aplicar hoy mismo




En una implementacion avanzada, estos flujos pueden adaptarse
dinamicamente segln el comportamiento del usuario, esa es la
"magia” detras de la automatizacion, anticiparse al

comportamiento del cliente y actuar en consecuencia si:

® abre o noun emai

e hace clic en un enlace especifico

SOBRE ESTAS SECUENCIAS ® visita una pagina determinada

® ya compro 0 aun no convirtio

Lo que te presento en este
descargable es una version
simplificada de flujos de

automatizacion que . y o ,
uneionen muy [Bien paE mejorar la conversion y optimizar el tiempo y los recursos.

Esa logica condicional permite ofrecer experiencias personalizadas,

empezar. Eso es lo que hace la diferencia entre enviar correos y disenar
un sistema que trabaje por vos.

Marketing Lab

Si quereés saber mas, escribime a hola@marketinglab.uy




Plantilla descargable de :MarketingLab:

Activador
Creacion de nueva cuenta en la tienda.

’
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Secuencia
?‘-1 Email 1. Agradecimiento + Presentacién de la marca
& Q Email 2: Beneficios (envio gratis, descuentos, testimonios)

Email 3: Productos destacados o Guia para la primera compra

\
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
l’ \\

Objetivo |
Ademas de generar una buena primera impresion, el email de bienvenida cumple un rol:
clave en la higiene de tu base de datos. '

N\ ’
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



Este primer mensaje define la primera impresion. Agradecer genera cercania, y

®
Co py S Uge rl d o contar quién sos y qué hacés posiciona tu propuesta de valor desde el inicio.
. # l Tip: Inclui una frase célida, conta qué te diferencia y cerrd con una pequefia
ma ' promesa de valor.

Asunto: iGracias por sumarte a [Nombre de tu negociol!

iHola [Nombrel!

Gracias por registrarte en [Nombre de la tiendal. Nos encanta tenerte por aca.

En nuestra tienda vas a encontrar [breve beneficio o tipo de productol.

Pero mas alla de los productos, queremos ayudarte a elegir mejor, comprar sin dudas y disfrutar cada paso.
En los proximos dias vas a recibir algunos mensajes con tips, promos y nuestras mejores recomendaciones 2
INos vemos pronto!

El equipo de [Nombre de la tiendal
[CTA opcional: “Explorar la tienda’]



Es el momento ideal para mostrar por qué quedarse: reforza los beneficios,

CO py S U ge ri d O resolvé objeciones y empezé a generar confianza.
Email #2

Tip: Usa bullets claros y si podés, inclui un testimonio de cliente o mencion
destacada.

Asunto: Envio gratis, descuentos y mas razones para quedarte

(Todavia no te decidiste a comprar?

Aca van 3 razones para darte el empujon final:
Envios gratis a partir de $x]
Descuentos exclusivos por registrarte
Clientes felices:

“[Testimonio breve reall”

Y si tenés dudas, estamos para ayudarte por WhatsApp o email.
[CTA: Ver productos recomendados]



® Es tu oportunidad de dar el primer paso real hacia la conversion. Recomenda
o py Uge rl o productos, mostra los mas vendidos o regala una guia practica.
Ema i I # 3 Tip: Si usas recomendaciones, que estén basadas en lo que el usuario podria

necesitar como “primera compra” o “para empezar”.

Asunto: ¢No sabes por donde empezar? Te damos una mano

Sabemos que al principio puede ser dificil elegir.

Por eso te preparamos una seleccion con nuestros productos mas elegidos por nuevos clientes como vos:
[Producto 1]

[Producto 2]

[Guia: Como elegir tu primer [nombre de productoll

Todo pensado para que empieces con el pie derecho %

[CTA: Ver seleccion]



Activa este flujo cuando
uNn NUEeVO usuario crea

una cuenta en tu E |
ecommerce. 5 El usuario '

|
' Ccrea una '

Flujo de Emails

cuenta

5 l Envio inmediato i

I |
| Envio de Email 1 Agradecimiento + E
| . 7

. Presentacion de tu Marca :
I

1 |
1 |

5 24 horas después

Envio de Email 3 Productos

: Envio de Email 2 Beneficios (envio : I8 br
: gratis, descuentos, testimonios) > destacados o guia para la primera
compra

48 horas después

__________________________________________________________________




Plantilla descargable de :MarketingLab:

Activador
Carrito Abandonado en la tienda.

’
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Secuencia

Email 1 (1 h después): recordatorio amigable
Email 2 (24 h después): beneficios del producto + prueba social
Email 3 (48 h después): cupon limitado o stock bajo

\
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
l’ \\

Objetivo
Automatizar este recordatorio puede recuperar entre un 10% y un 30% de carritos
abandonados.

N\ ’
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



Es tu primer intento para recuperar la intencién de compra, cuando aun esta

®
Co py S Uge rl d o fresca. El objetivo es ser amable, no invadir, sino simplemente recordar lo

que el usuario dejo atras.

"
ma' # Tip: Usa un tono conversacional, simpatico y sin presién. Ideal si incluis

iImagen del producto o su nombre.

Asunto: iTe olvidaste algo en tu carrito!

iHola [Nombrel]!

Notamos que dejaste algunos productos en tu carrito y queriamos recordarte que siguen ahi 2
[Nombre del producto]

(Todavia estas pensando en ellos? Estamos aca por si necesitas ayuda para decidir.

[CTA: Ver mi carrito]
ITe esperamos!



Ahora toca reforzar el valor del producto y resolver objeciones. Ideal incluir

®
Co py S Uge rl d o beneficios concretos y prueba social como reseras o frases de otros
clientes.
o
Email #2

Tip: Usa bullets para destacar beneficios. Si tenés una resefia real o rating
visible, jincluila!

Asunto: Esto es lo que dicen quienes ya lo compraron «

(Todavia tenés dudas? Aca te dejamos algunas razones para animarte:
Envio rapido y seguro
Productos con garantia de satisfaccion
Mas de [X] personas ya lo eligieron

“[Testimonio real brevel”

(Querés volver a verlo?
[CTA: Recuperar carrito]



® Ultimo empujén. Apela a la urgencia o exclusividad con un cupén, o comunica
Co py S Uge rl o stock bajo (si es cierto). El mensaje debe ser claro y directo.

e # Tip: Si usas cupon, destacalo visualmente. Si vas con stock bajo, mantené un
ma ' tono transparente (sin generar ansiedad falsa).

Asunto: Ultimo aviso: tu carrito esta a punto de desaparecer &

iHola [Nombre]!

Queremos darte una Ultima oportunidad para completar tu compra.
T Usa el cupon QUEDATETO para obtener un 10% de descuento (valido solo por hoy).

0jo: el stock es limitado y no podemos reservarte el producto mucho mas.

[CTA: Volver a mi carritol



Este flujo es para usuarios
registrados que abandonan
el carrito. Para usuarios NO

Flujo de Emails

registrados el retargetinges Bty
C : carrito
ideal.

Envio de Email 1 Recordatorio
amigable de la compra
abandonada

5 l 1 Hora después

24 horas después

Envio de Email 2 Beneficios del Envio de Email 3 Cupon limitado o E
producto + prueba social > stock bajo :

48 horas después

__________________________________________________________________




Plantilla descargable de :MarketingLab:

....................................................................................................................................................................................
7 N

Activador
Compra realizada en la tienda.

’
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Secuencia
?I Email 1 (Inmediato): Confirmacién calida + préximos pasos
& G Email 2 (3-5 dias después): Seguimiento + experiencia del cliente

Email 3 (7-10 dias después): Recomendacion cruzada

\
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

o N T N e
~,
& ~

Objetivo
Convertir una venta en una relacién que no termina cuando entregas el producto.

~,
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



No es solo un comprobante: es tu oportunidad de reforzar la decision del

®
Co py S Uge rl d o cliente y marcar la diferencia con una experiencia post-compra mas

humana.

i
ma' # Tip: Inclui lo béasico (nimero de orden, resumen), pero también un “gracias”

real y anticipa cuando recibira novedades.

Asunto: iGracias por tu compra, [Nombrel!

iHola [Nombre]!

Gracias por elegirnos < Ya recibimos tu pedido y lo estamos preparando.
NUmero de orden: #[00000]
Productos: [resumen del pedido]
Envio: [tipo + estimacion]

En breve te enviaremos una actualizacion con el seguimiento. Mientras tanto, si tenés dudas, podés contactarnos en
cualquier momento.

iNos encanta tenerte como cliente!

El equipo de [Nombre de la tiendal



Es clave para prevenir reclamos, fomentar confianza y abrir espacio a

CO py S U ge ri d O feedback. Ademas, puede aumentar la tasa de resefias.
Email # 2

Tip: Hacé una pregunta directa pero amable, y si usas resenas, deja el link
bien visible.

Asunto: ({Como fue tu experiencia con [Productol?

iHola [Nombrel!

Hace unos dias recibiste tu pedido y queremos saber como estuvo todo.
¢Te gusto el producto? (Cumplio tus expectativas?

Tu opinion nos ayuda a mejorar y también le sirve a otros usuarios que estan por decidirse.
[CTA: Deja tu resenal

Si hubo algun inconveniente, también queremos saberlo. Escribinos y lo resolvemos.
iGracias por confiar en nosotros!



El cliente ya tuvo tiempo de usar el producto. Ahora podés ofrecer contenido

C S ° d complementario, productos relacionados o una mini guia que aumente su
o py U ge rl o satisfaccion (y futuras compras).

o
Ema ' I # 3 Tip: Elegi un enfoque educativo, no solo promocional. Podés usar: "¢Sabias

que también podés usar tu producto para X?" o para productos relacionados
"Otros clientes también compraron...”

Asunto: {Quée mas podeés hacer con [productol?

iHola [Nombrel!

Nos alegra que ya estés disfrutando de tu compra
Aca van algunas ideas para sacarle mas provecho:
[Tip de uso 1]
[Producto relacionado o complemento]
[Guia descargable o video si tenés]
[CTA: Ver productos relacionados]

Nos encanta acompanarte incluso después de la compra.



Automatizar una secuencia
después de la compra
mejora la experiencia y

Flujo de Emails

| El usuari
puede aumentar la 5 realiza un
recompra . 5 o

) ~/ | 5 l Inmediato
_ / | Envio de Email 1 Confirmacion
: célida + préximos pasos
3-5 dias después \L
Envio de Email 2 Seguimiento + Envio de Email 3 Recomendacion
experiencia del cliente H cruzada

7-10 dias después




Plantilla descargable de :MarketingLab:

4. Racl:ivacién de Clientes

....................................................................................................................................................................................
’ N

Activador
Clientes que no volvieron a la tienda.

’
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Secuencia
F!l Email 1(30 dias): “Te extrafiamos” + pregunta abierta
Q_Sj Email 2 (3-5 dias después): Recordatorio + incentivo personalizado

Email 3 (7-10 dias después): Despedida elegante o Ultima oportunidad

\
_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
l’ \\

Objetivo
Los clientes que ya te conocen tienen mas confianza, menos objeciones y mayor
probabilidad de repetir la compra si les recordas tu valor en el momento adecuado.

N\ ’
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



Abris la conversacion de forma empatica, sin presion. La clave es mostrar

Co py S U ge ri d o interés, recordar el vinculo y despertar curiosidad o emocion.

Tip: Usa un tono humano y directo. Este no es un “ofertazo”, es un toque

Email # 1

Asunto: ¢Todo bien por ahi? Hace rato que no te vemos...

iHola [Nombrel!

Notamos que hace tiempo no pasas por [Nombre de la tiendal, y te queremos decir que te extranamos &+
Te paso algo? (Cambiaron tus intereses? ¢Te gustaria que te recomendemos algo nuevo?
Si querés volver, aca estamos como siempre: con productos que cuidan, encantan y resuelven.

[CTA: Volver a la tiendal



Es el momento de ofrecer algo a cambio. Un cupén, un producto destacado o

Co py S Uge ri d o simplemente una sugerencia personalizada puede hacer que vuelvan a
interactuar.
O
Email #2

Tip: Si podés personalizar la oferta segudn historial, mejor. Si no, elegi algo
genérico pero atractivo.

Asunto: 10% de bienvenida (otra vez) solo por hoy T

iHola [Nombrel!

Sabemos que el tiempo pasa volando...
Por eso queremos darte una segunda bienvenida con un regalo:

#: Cupon: VOLVIIO (10% de descuento por 48 hs)

Quizas este sea el empujon que necesitabas para reencontrarte con tus favoritos

[CTA: Activar mi cupon]



Es tu ultima chance de recuperar al cliente... o al menos, cerrar bien el

Co py S Uge ri d o vinculo. Podés usar una despedida amable o una ultima oferta fuerte.
® Tip: Elegi un enfoque alineado a tu tono: divertido, nostalgico o directo.
Ema ' I # 3 Siempre con respeto.

Asunto: ¢Nos despedimos?

Hola [Nombre],

No queremos molestarte mas.
Solo queriamos darte una Ultima oportunidad para aprovechar tu cupon o explorar lo nuevo en la tienda.
Siya no te interesa, lo entendemos y te agradecemos por habernos elegido.

Pero si todavia hay algo que te gustaria encontrar... este es el momento

[CTA: Ver novedades]



Si bien la secuencia sugerida
Inicia a los 30 dias, en algunos
rubros el ciclo de compra
justifica que inicie a los 60 o
iIncluso 90 dias.

i
3 N
b
B
B
b
N
B
T i
b

Flujo de Emails

Se detecta la
inactividad
del usuario.

l Inactividad Detectada

Envio de Email 1 “Te extranamos” +
pregunta abierta

3-5 dias después

Envio de Email 2 Recordatorio + Envio de Email 3 Despedida
incentivo personalizado H elegante o dltima oportunidad

7-10 dias después

. ————————— e ——————————————————————————————— —— — —

__________________________________________________________________




Cada flujo incluye espacio para marcar si esta
configurado, definir proximas acciones y agregar

C h eckl iSt observaciones por etapa.

Si este recurso y el checklist que lo acompana te resultan

Este descargable incluye un . g . ) : : :
Utiles, por favor, escribime contandome tu experiencia. Si

Checklist editable de
Automatizaciones Esenciales tenes sugerencias de mejora, me encantaria recibirlas!
para eCommerce que podes
descargar desde aca.

Te espero en:
nttps://marketinglab.uy
nola@marketinglab.uy

i\llarketing!.ab



https://marketinglab.uy/lab/asset/7:checklist-flujos-de-automatizaciones
https://marketinglab.uy/lab/asset/7:checklist-flujos-de-automatizaciones

