
FLUJOS AUTOMÁTICOS DE  
RE-ENGAGEMENT

Podemos crear workflows de re-engagement 
que nos permitan volver a enamorar a nuestros 
contactos y clientes. Estos workflows se crean 
directamente en las plataformas de marketing 
automation que utilicemos.

Encontramos 4 tipos de flujos automáticos de 
re-engagement: Re-engagement sencillo, recu-
peración de cliente, email engagement, y email 

follow up. Veamos cada uno de ellos e indico el 
nivel de dificultad en su creación.

1. Re-engagement sencillo

Mensajes específicos para que los contactos 
se interesen por tu marca, una vez más.

Nivel de dificultad: Medio

Los workflows de 
re-engagement 
son unas 

herramientas poderosas 
para alargar y mejorar el 
customer journey.

FLUJOS AUTOMÁTICOS DE RE-ENGAGEMENT 

En este artículo el autor nos presenta cuatro esquemas prácticos para automatizar flujos con un 
objetivo de re-engagement. 

Destacado: 

Los workflows de re-engagement son unas herramientas poderosas para alargar y mejorar el 
customer journey. 

Artículo: 

Podemos crear workflows de re-engagement que nos permitan volver a enamorar a nuestros contactos y 
clientes. Estos workflows se crean directamente en las plataformas de marketing automation que utilicemos. 

Encontramos 4 tipos de flujos automáticos de re-engagement: Re-engagement sencillo, recuperación de cliente, 
email engagement, y email follow up. Veamos cada uno de ellos e indico el nivel de dificultad en su creación. 

 

1. Re-engagement sencillo 

Mensajes específicos para que los contactos se interesen por tu marca, una vez más. 

Nivel de dificultad: Medio 

 
2. Recuperación de cliente 

Comunicación a clientes inactivos con mensajes que les hagan volver a comprar. 

Nivel de dificultad: Medio 

1d

1d

5d

Enviamos un mensaje 
usuarios de nuestra lista 
(puede estar o no en CRM).

0"
No hace 

nada
>

1d

BD de 
registros 

>

1er. Mensaje 
de re-

engagement >

Pe: un email de re-
engagement personalizado 
que resalte cuánto 
significan sus usuarios para 
su marca y qué pueden 
lograr al regresar. Es 
importante añadir enlaces 
útiles.

Ac
ció

n

Email recordatorio que no ha 
interactuado con el email 
anterior.

Asignamos
Tag

“unresponsive” 
en el CRM

Open >

En el CRM/BD registros 
creamos un grupo etiquetado 
como “Inactivo” a aquellos 
usuarios que no realizan 
ninguna acción.

2º Mensaje de 
re-

engagement >

1d

No Open >

Clic >

1d

En el CRM/BD registros creamos un grupo 
etiquetado como “parcialmente activo” a 
aquellos usuarios que no abren el segundo 
email de re-engagement.

Asignamos
Tag

“parcialmente 
activo” en el 

CRM

Asignamos
Scoring 15 en 

el CRM

En el CRM asignamos un 
scoring 15 al contacto que ha 
hecho clic el segundo email.

Ac
ció

n

Asignamos Tag
de “usuario 

activo”

El usuario vuelve a conectar 
con la marca y podremos 
enviarle más comunicaciones.

Clic >

En este artículo el autor nos presenta cuatro esquemas prácticos para automatizar flujos 
con un objetivo de re-engagement.



3. Email engagement

Nos comunicamos con contactos y clientes recientes que no responden al correo electrónico, pero queremos 
enamorarlos (de nuevo).

Nivel de dificultad: Medio

2. Recuperación de cliente

Comunicación a clientes inactivos con mensajes que les hagan volver a comprar.

Nivel de dificultad: Medio

 
3. Email engagement 

Nos comunicamos con contactos y clientes recientes que no responden al correo electrónico, pero queremos 
enamorarlos (de nuevo). 

Nivel de dificultad: Medio 

 
4. Email follow-up 

Enviamos mensajes dirigidos a los contactos en función de su respuesta a anteriores emails enviados. 

Nivel de dificultad: Sencillo 

Para los clientes que no abren el 1er. 
email, enviamos un 2º email con un 
cupón / código de descuento especial 
para comprar nuevamente.

0"

0"

Enviamos un mensaje 
usuarios de nuestra lista 
(puede estar o no en CRM).

1dBD de 
registros 

>

1er. Mensaje 
de 

recuperación >

Pe: un email de 
recuperación personalizado 
sobre un nuevo 
producto/upgrade con un 
gran descuento.

NO 
compra

>

2º Mensaje de 
recuperación

>

1d

NO 
compra

>

SI 
compra

>

0"

En el CRM/BD registros asignamos a los 
registro que no interactúa/compra, a un 
grupo etiquetado como “inactivos”.

Asignamos
Tag “inactivo” 

en el CRM

Asignamos
Scoring 10 en 

el CRM

En el CRM asignamos un 
scoring 10 al contacto que ha 
hecho clic el segundo email.

Asignamos Tag
de “usuario 

activo”

El registro vuelve a 
comprar y podremos 
enviarle más 
promociones.

SI 
compra

>

IF /ELSE condition
IF “Compra” = 

realizada

Ver si los clientes han 
comprado o no después del 
1er. Email de recuperación. 
Utilizar la función IF/ELSE.

IF /ELSE condition
IF “Compra” = 

realizada

Analizamos la interacción de los usuarios con recientes 
campañas de email. Utilizamos la condición “IF/ ELSE". 
Pe: IF "Cualquier campaña" está "Abierta" en “últimos 2 
meses". Podemos agregar varios criterios para verificar el 
engagement de los registros con más de una campaña de 
email.

BD de 
registros 

> IF /ELSE condition
IF Any campaign is

opened

0"NO Open >

1er. Mensaje 
de re-

engagement >

Para los usuarios que no han interactuado en las últimas 
campañas, podemos enviar un email explicando lo que se 
están perdiendo y cómo pueden lograrlo. 1d

No Open >

Clic >

1d

En el CRM/BD registros creamos un grupo 
etiquetado como “unresponsive” a 
aquellos usuarios que no abren el primer 
email de re-engagement.

Asignamos
Tag

“unresponsive” 
en el CRM

Asignamos un tag de usuario 
“recuperado”.

Ac
ció

n

Asignamos Tag
de “usuario 

activo”

El registro vuelve a conectar 
con la marca y podremos 
enviarle más comunicaciones.

Asignamos Tag
de 

“recuperado” 0"

1d

Clic >

 
3. Email engagement 

Nos comunicamos con contactos y clientes recientes que no responden al correo electrónico, pero queremos 
enamorarlos (de nuevo). 

Nivel de dificultad: Medio 

 
4. Email follow-up 

Enviamos mensajes dirigidos a los contactos en función de su respuesta a anteriores emails enviados. 

Nivel de dificultad: Sencillo 

Para los clientes que no abren el 1er. 
email, enviamos un 2º email con un 
cupón / código de descuento especial 
para comprar nuevamente.

0"

0"

Enviamos un mensaje 
usuarios de nuestra lista 
(puede estar o no en CRM).

1dBD de 
registros 

>

1er. Mensaje 
de 

recuperación >

Pe: un email de 
recuperación personalizado 
sobre un nuevo 
producto/upgrade con un 
gran descuento.

NO 
compra

>

2º Mensaje de 
recuperación

>

1d

NO 
compra

>

SI 
compra

>

0"

En el CRM/BD registros asignamos a los 
registro que no interactúa/compra, a un 
grupo etiquetado como “inactivos”.

Asignamos
Tag “inactivo” 

en el CRM

Asignamos
Scoring 10 en 

el CRM

En el CRM asignamos un 
scoring 10 al contacto que ha 
hecho clic el segundo email.

Asignamos Tag
de “usuario 

activo”

El registro vuelve a 
comprar y podremos 
enviarle más 
promociones.

SI 
compra

>

IF /ELSE condition
IF “Compra” = 

realizada

Ver si los clientes han 
comprado o no después del 
1er. Email de recuperación. 
Utilizar la función IF/ELSE.

IF /ELSE condition
IF “Compra” = 

realizada

Analizamos la interacción de los usuarios con recientes 
campañas de email. Utilizamos la condición “IF/ ELSE". 
Pe: IF "Cualquier campaña" está "Abierta" en “últimos 2 
meses". Podemos agregar varios criterios para verificar el 
engagement de los registros con más de una campaña de 
email.

BD de 
registros 

> IF /ELSE condition
IF Any campaign is

opened

0"NO Open >

1er. Mensaje 
de re-

engagement >

Para los usuarios que no han interactuado en las últimas 
campañas, podemos enviar un email explicando lo que se 
están perdiendo y cómo pueden lograrlo. 1d

No Open >

Clic >

1d

En el CRM/BD registros creamos un grupo 
etiquetado como “unresponsive” a 
aquellos usuarios que no abren el primer 
email de re-engagement.

Asignamos
Tag

“unresponsive” 
en el CRM

Asignamos un tag de usuario 
“recuperado”.

Ac
ció

n

Asignamos Tag
de “usuario 

activo”

El registro vuelve a conectar 
con la marca y podremos 
enviarle más comunicaciones.

Asignamos Tag
de 

“recuperado” 0"

1d

Clic >



4. Email follow-up

Enviamos mensajes dirigidos a los contactos en función de su respuesta a anteriores emails enviados.

Nivel de dificultad: Sencillo

En el libro de Consumer Engagement publi-
cado recientemente por ESIC Editorial tienen 
acceso a más de 30 workflows de welcome, 
on-noarding, nurturing, customer retención o 
e-commerce. ■

Eduardo Liberos 
Co-Autor del libro Consumer Engagement,  

de ESIC Editorial.

 
 

En el libro de Consumer Engagement publicado recientemente por ESIC Editorial tienen acceso a 
más de 30 workflows de welcome, on-noarding, nurturing, customer retención o e-commerce. 

 

Eduardo Liberos 
Co-Autor del Libro Consumer Engagement de ESIC Editorial 

 

1er. Mensaje 
de re-

engagement

Ac
ció

n

Enviamos emails 
personalizados según las 
acciones que haya realizado 
los usuarios.

BD de 
registros 

> 1dOpen >

1dClic >

1d

NO Open >

Pe: enviamos un correo electrónico de 
recordatorio a los contactos que no 
respondieron a campañas anteriores para que 
los haga interactuar/reaccionar con nuestra 
marca.

2º Mensaje de 
re-

engagement

Pe: enviamos un correo electrónico con enlaces 
específicos que invita a los contactos que 
acaban de abrir su correo electrónico a 
interactuar con nuestras campañas.

3º Mensaje de 
re-

engagement

Pe: enviamos un correo electrónico 
personalizado con contenido relevante a los 
clientes potenciales que hicieron clic en un 
enlace del email de campañas anteriores.

https://www.esic.edu/editorial/consumer-engagement
https://www.esic.edu/editorial/autor/Eduardo-Liberos-Hoppe

