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iExcelente! Ahora viene la parte mas jugosa de toda esta estrategia: **qué hacer
con esos emails que tanto trabajo te ha costado conseguir**. Si no los nutres
adecuadamente, se convertiran en frios suscriptores que nunca abriran tus correos.
Vamos a convertirlos en leads calientes y, eventualmente, en clientes.

Estrategia de Email Marketing: De
Suscriptor a Cliente

Has conseguido el email gracias a tu grupo de Facebook. Ahora tienes en tus manos
un lead **altamente cualificado** (ya mostré interés al unirse a tu comunidad). No
lo desperdicies. Aqui tienes una estrategia completa paso a paso.

### [] Fase 1: El Correo de Bienvenida (Inmediato)

En cuanto alguien se une a tu grupo (y td has capturado su email), debe recibir un
correo de bienvenida. Este es el momento de mayor engagement, iaprovéchalo!

**Qbjetivo:** Dar las gracias, entregar valor inmediato y establecer expectativas.
**Estructura recomendada:**

1. **Asunto:** Seamos creativos pero claros. Ejemplos:

- «iBienvenido a la comunidad [Nombre del Grupo]! Aqui tienes tu regalo»
- «[Nombre], esto es justo lo que necesitabas»

- «Gracias por unirte. Para empezar...»

2. **Cuerpo del correo:**
- *¥*Saludo personalizado:** «Hola [Nombre],»



- **Agradecimiento y contexto:** «Gracias por unirte a [Nombre del Grupo] y por
confiar tu email. Estoy convencido de que aqui encontrards exactamente lo que
buscas para [solucionar su problema].»

- **Entrega del lead magnet (lo prometido):** «Aqui tienes el PDF / Lista / Recurso
gue te mencioné en las preguntas de admisién. Espero que te sea de gran utilidad.»
(Incluye un enlace de descarga).

- **Refuerza el valor del grupo:** «No olvides presentarte en el grupo y contarnos
un poco mas sobre tu mayor desafio con [tema]. La comunidad es muy activa y
seqguro recibiras ayuda.»

- ¥*Despedida y firma:** «Un abrazo, [Tu Nombre]»

3. **jAccién obligatoria!** Aflade un enlace para que se descarguen el recurso. Ese
clic te dard informacién valiosa sobre su interés.

### [] Fase 2: La Secuencia de Nutricién (Los primeros 7-14 dias)

Durante las dos semanas siguientes, envia una serie de correos para educar,
generar confianza y posicionarte como la autoridad.

**Dia 3: El «Problemax»**

- **Asunto:** «La razén #1 por la que la gente fracasa con [tema]»

- **Contenido:** Habla del problema principal que resuelves. Demuestra que
entiendes su dolor. Empieza a dar pequenas pildoras de solucién.

**Dia 7: La «Soluciéon» (tu enfoque)**

- **Asunto:** «Cédmo [Nombre de tu empresa/ tu] resuelves [problema]»

- **Contenido:** Presenta tu metodologia, tu forma de ver el problema. Sin vender
todavia, solo mostrando tu enfoque. Un caso de éxito breve funciona muy bien aqui.

**Dia 10: La «Prueba Social»**

- **Asunto:** «Lo que [Cliente/Usuario] logré con [tu producto/ servicio]»

- **Contenido:** Comparte un testimonio, un estudio de caso o el antes/después de
alguien que uso tu producto o servicio. Esto genera credibilidad.

**Dia 14: El «Valor Agregado»**

- *¥*Asunto:** «[Nombre], encontré esto y pensé en ti»

- *¥*Contenido:** Comparte un recurso extra (otro PDF, un video, una plantilla) que
no sea el lead magnet inicial. Un detalle inesperado fortalece la relacién.



##4# [] Fase 3: La Conversiéon (Cuando estén listos)
Una vez nutridos, es momento de ofrecer tu producto o servicio de pago.

**Dija 21 (aproximadamente): La Oferta**

- **Asunto:** «La solucién definitiva para [problema] ya esta aqui»

- *¥*Contenido:** Presenta tu producto o servicio. Explica claramente:

- Qué problema soluciona.

- Para quién es (y para quién NO es).

- Qué incluye.

- Precio (sé transparente).

- Llamada a la accién clara: «Quiero empezar ahora» o «Agenda una llamada
conmigo».

##4# [] Fase 4: Fidelizacidon (Siempre)
Una vez gue alguien compra (o incluso si no lo hace), sigue cuidando la relacién.

- **Contenido exclusivo para compradores:** Enviales contenido extra, guias
avanzadas, acceso anticipado a nuevas ofertas. Hazlos sentir especiales.

- **Encuestas y preguntas:** Preguntales qué mas necesitan, qué problemas tienen
ahora. Esto te dara ideas para futuros productos.

- **Re-engagement:** Si alguien deja de abrir tus correos, envia una campafa
especial para recuperarlo. Pregunta si quiere seqguir recibiéndolos o si sus intereses
han cambiado.

## [] Herramientas para Hacerlo Todo Mas Facil

Para gestionar todo esto de forma profesional y automatizada, necesitas un **Email
Marketing Software** (EMS). Aqui tienes algunas opciones, desde gratuitas hasta de

pago:

| Herramienta | Precio | Ideal para | Caracteristicas Clave |

Bl ol Bl el

| **MailerLite** | **Gratis** (hasta 1000 suscriptores) / Planes de pago asequibles |
Principiantes y negocios pequefios | Super intuitiva, plantillas bonitas,
automatizaciones sencillas. **Mi recomendacién para empezar.** |

| **Brevo (antes Sendinblue)** | **Gratis** (300 correos/dia) / Planes de pago |



Quienes necesitan CRM y SMS ademas de email | Automatizaciones potentes, CRM
incluido, plan gratuito muy generoso en envio diario. |

| ¥**Mailchimp** | **Gratis** (hasta 500 contactos, con limites) / Planes de pago |
Negocios en crecimiento | La mas conocida, muchas plantillas, automatizaciones
avanzadas, pero puede volverse cara. |

| **ActiveCampaign** | Solo de pago (desde ~$15/mes) | Negocios con marketing
avanzado | Automatizaciones ultra potentes, CRM muy completo. Para cuando ya
tengas una lista grande y ventas estables. |

| **ConvertKit** | Solo de pago (desde ~$9/mes) | Creadores de contenido
(bloggers, youtubers) | Disefiado especificamente para conectar con audiencias y
vender productos digitales. |

**Mi recomendacion para empezar:** **MailerLite** o **Brevo**. Son las mas
amigables y te permiten empezar a hacer automatizaciones basicas (como la
secuencia de bienvenida) desde el plan gratis.

## [] Bonus: Ideas de Lead Magnets (Lo que ofreces a cambio del email)

El éxito de tu captacion de emails depende en gran medida de lo atractivo que sea
tu lead magnet. Aqui tienes ideas que encajan perfecto con tu perfil y las dos
estrategias iniciales:

1. **Checklist o Lista de Verificacién:** «Los 7 pasos infalibles para [lograr algo]» o
«Errores comunes al [hacer algo] y cdmo evitarlos».
2. **Plantilla editable:** «Plantilla para planificar tu

» 0 «Guion para tu primer video viral».

3. **Mini-curso por email:** Una serie de 5 correos que ensefien algo muy concreto
y valioso.

4. **Hoja de ruta (Roadmap):** «El mapa para consegquir tus primeros 10 clientes
por WhatsApp» (combinando tus dos ideas iniciales).

5. *Recopilacion de recursos:** «Las 10 herramientas que uso para [tarea
especifica] y que me ahorran horas».

### Resumen de tu Plan de Accién con Emails



1. **Captura:** Usa las preguntas del grupo de Facebook para pedir el email a
cambio de un lead magnet atractivo.

2. ¥*Automatiza:** Conecta tu grupo con una herramienta de email marketing
(puedes hacerlo manualmente o con herramientas como Zapier).

3. *Da la bienvenida:** Envia el lead magnet y da las gracias.

4. **Nutre:** Envia contenido de valor durante las primeras 2-3 semanas para
generar confianza.

5. **Convierte:** Presenta tu oferta de producto o servicio.

6. **Fideliza:** Sigue cuidando la relacién con contenido exclusivo y preguntando
por sus necesidades.

{Listo para convertir esos emails en una maquina de ventas? (Tienes alguna duda
sobre como elegir la herramienta de email marketing o sobre cémo redactar alguno
de los correos?



