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Proponer un modelo de gestión integral de marketing, fundamentada en un diagnóstico interno y en las preferencias del 

consumidor, para mejorar el relacionamiento y fidelización de clientes en el canal digital de empresa retail.

El uso limitado del CDP en e-commerce, solo 23% de su potencial, frena la personalización del Email Marketing.

Diseñar un manual de gestión integral de Email Marketing que defina lineamientos basados en la segmentación, 

personalización y configuración de campañas que permitan automatizar la comunicación.

A través de la investigación de mercado, aplicada a 200 consumidores digitales, se identificó las percepciones y 

preferencias que tenían en relación con el contenido, diseño de comunicación, frecuencia de envío, personalización, riesgos, 
sensibilidad de datos y estrategias de fidelización. 

1. Encuesta 2. Campañas actuales

3. Guía propuesta
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4. Campaña implementada

CTR CTOR CONVERSIÓN

5,85%

+2,23

28,17%

+13,98

2,40%

+1,75

La campaña “Compradores recurrentes” personalizada tiene un 

desempeño superior con respecto a la campaña tradicional

Frecuencia preferida

Quincenal

Mensual
40%

57%

Contenido más valorado

Diseño mejor valorado Datos con mayor comodidad

3,5

3,69

3,82

Nombre

Categoría favorita

Cumpleaños

3,9

3,95

4,16

Bienvenida

Contenido de
valor

Beneficios
Exclusivos

4,31

4,35

Calidad de imágenes

Organización y
claridad

Aperturas en crecimiento

3% de interacción 

promedio

Conversión inestable

Sin mejora sostenida

Audiencias superpuestas

Contenido poco 

personalizado

Potencial Tecnológico Subutilizado

La empresa tiene tecnología y 

datos, pero subutiliza la 

personalización. Enfocarse en 

automatización, segmentación y 

personalización efectiva es clave.

Expectativas del Consumidor Digital Estrategia de Fidelización Probada

Clientes buscan comunicaciones 

claras, atractivas, confiables y con 

frecuencia adecuada. La 

personalización es eficaz con datos de 

baja sensibilidad y adaptada al ciclo de 

vida.

La propuesta es viable y aplicable 

para fidelizar. La campaña 

"Compradores recurrentes" confirmó la 

efectividad de comunicaciones 

pertinentes y diferenciadas.
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