Fecomendaciones de clientes
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Seminario: como integrar el email marketing en la gestion

comercial para invertir tiempo en contactos utiles

Gregorio Delgado
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Quienes somos

Somos la consultora de gestién comercial y
marketing para las empresas de base tecnoldgica y
negocios sobre la web

Te ayudamos a vender mads. Partiendo de tu marketing
estratégico, productos y mercados, disefilamos acciones
para incrementar tus ventas. Somos expertos, y
conseguimos resultados a corto plazo, con soluciones

s eticientes en costes. No podiamos decir menos de
PrRezI
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Somos la consultora de gestiéon comercial y
marketing para las empresas de base tecnoldgicay
negocios sobre la web

Te ayudamos a vender mas. Partiendo de tu marketing
estratégico, productos y mercados, diseflamos acciones
para incrementar tus ventas. Somos expertos, y
conseguimos resultados a corto plazo, con soluciones
eficientes en costes. No podiamos decir menos de
Nnosotros mismaos
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Trabajamos con partners de confianza en funcion de
las necesidades de cada cliente. Somos una empresa sin
empleados, competitivos, flexibles y agiles

@:Prezi
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nosotros mismos

Gregorio Delgado

Socio Director

i proz Ingeniero - Executive MBA ESTEMA
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20 anos de experiencia en sectores tecnolégicos y web,
10 como director comercial y marketing. El
especialista en el andlisis para buscar soluciones,
disefiar modelos comerciales y las acciones de
marketing que los hacen eficaces, y formar equipos de
ventas. Estd permanentemente trabajando para
mejorar lo importante. Construir los mensajes de
venta mas eficaces, y alinear las acciones de marketing
con los comerciales, son sus obsesiones

Director Comercial y marketing en 11870.com,
Director de Zona Levante en idealista.com.
Consultoria, gestiéon comercial y tecnoldgica para
operadores como ONO, E-Plus, O2 Germany, y
suministradores de equipo como Philips y Lucent
Technologies



Algunos de nuestros partners

ﬂvﬂa?@c)@@w Iema ns \) directivoglobal

estudio creativo y comunicacion

Mandoo™  \fSEOCuardan g desior
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Recomendaciones de clientes

"Gregorio es un gran profesional. Una de las cosas que mas
valoro es que inicialmente siempre escucha a la empresa,
entiende sus objetivos y funcionamiento. Después de una
forma reflexiva propone las lineas de actuaciéon mas
interesantes en términos de cumplimiento con los objetivos
comerciales de la forma mas optima y eficiente posible sin
generar al cliente mas coste que los imprescindibles”

Juan Manuel Garcia, Director de Coserex

"Con Gregorio el éxito esta garantizado porque entiende y conoce
las necesidades de cada empresa a la perfeccion. Su creatividad y
vision hacen que las soluciones que proponga sean totalmente
acertadas ademds de personalizadas para cada caso y siempre
ajustdndose a la filosofia de la empresa. Con Gregorio he
aprendido que todo es posible, solo es cuestion de elaborar una
buena estrategia de accion y planificacion de objetivos en la que
ponernos a trabajar juntos.”

Analia Blanco, Socia Directora dsh - Fabrica de Jabén

"Gregorio es un excelente profesional con el que tengo el placer de trabajar y que yo recomendaria por su
vasto conocimiento en todo lo relacionado con los aspectos comerciales, ventas y marketing, pero también
por su metodologia y su capacidad de llevar a cabo con constancia lo propuesto enfocado siempre a

resultados"

Miguel Angel lvars, CEO de Adlemons



En los medios

Bitdcoras 2012: La Noche de las Telecomunicaciones Economia 3
Nov.2012. "En clave positiva", ha Valencianas 15* Edicion Nov. 2011. Economia 3. La revista
quedado clasificado en el n° 5 Mayo 2013. re-accion patrocina la Noche de Economia 3 presenta nuestro servicio

Altaventas: Comunicacion para estimular

en la categorfa de Negocios en las Telecomunicaciones Valencianas s X
as ventas

Bitdcoras http://www.nochetelecovlc,org/2013/

Observatorio de la blogosfera de

Post:

marketing enero de 2013 selecciona como Enchve positiva

mejor articulo "La culpa es del
marketing, cuando los objetivos de e clowe st
ventas no se cumplen”: i dollololg

http://www.tatum.es/blogosferamkt/
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Algunas afirmaciones que cada vez son mas ciertas

- Tienes que elegir tu mercado

- Debes conocer el tamano exacto del mismo

- Tienes que conocer a tus interlocutores por nombre y apellidos

- Necesitas canales de comunicacion bidireccionales con cada uno de tus
clientes potenciales

- Es imprescindible un plan detallado de como vas a generar confianza

- Los costes y el presupuesto tienen que estar claros

- En Espafia actdas en un mercado de clientes frustrados

{PRQN



6 ambitos de actuacion para el marketing de guerrilla

I.- En un dmbito geografico. Puedo ser la marca mds reconocida de un servicio en
una ciudad

2.- En un tipo de cliente concreto. Puedo centrarme en venderle a madres que
tengan hijos de 5 afios

3.- En un servicio muy especifico. Puedo especializarme en vender campanas de
contact marketing

4.- En un aspecto puntual del servicio. Puedo ser el que mas rapido entregue el
servicio

5.- En una tecnologia muy especifica. Puedo especializarme en sensores para
entornos extremos

6.- En eventos. Si se donde van mis clientes puedo aprovechar estos eventos para
interactuar con ellos

{PRQN



Evolucidén dindmica de las ventas
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0rnos extremos
En eventos. Si se donde van mis clientes puedo aprovechar estos eventos para
eractuar con ellos

Altaventas

Comunicacion para estimular tus ventas, invierte esfuerzo sélo en clientes que van a comprar

nhicacién + ventas Tecnologias de internet y comunicacion

15 ventas generando Altaventas utiliza tecnologias de internet ¥ comunicacion configuradas de
nunicaciones disefiadas para modo individual para tu empresa, y significa un salto cualitativo en la
15 potenciales clientes inteligencia que tu empresa aplica en su drea comercial

Objetivo: incrementar las ventas

Altaventas genera, con la perioricidad que se defina, un listado de referencias

)1ie gue de Altaventas cualificadas, potenciales clientes ordenados por probabilidad de venta, que se

entrega para la accion comercial
e de altaventas se realiza en 3 fases:
....... a colaboracion con tu empresa. Un traje a medida

r@) P R e 2| olloyadaptacién a tus particularidades
2 stimizacion del sistema para conseguir cada vez mds ventas



Altaventas

Comunicacion para estimular tus ventas, invierte esfuerzo solo en clientes que van a comprar

+ Comunicacion + ventas Tecnologias de internet y comunicacion

Altaventas estimula tus ventas generando Altaventas utiliza tecnologias de internet v comunicacion configuradas de
planificadamente comunicaciones disefiadas para modo individual para tu empresa, v significa un salto cualitativo en la
alcanzar ventas con tus potenciales clientes inteligencia que tu empresa aplica en suarea comercial

Objetivo: incrementar las ventas

. Mltaventas genera, com la perioricidad que se defina, un listado de referencias

DeS lle ue de Altaventas cualificadas, potenciales clientes ordenados por probabilidad de venta, que se
p g entrega para la accidn comercial

El desplicgue de altaventas se realiza en 3 fases:

1.~ Disefio del Altaventas en estrecha colaboracion con tu empresa. Un traje a medida

2. Implementacion. Fase de desarrollo y adaptacion a tus particularidades

3.- Fase de explotacion, Gestion y optimizacion del sistema para conseguir cada vez mis ventas

Elementos de Altaventas

Matriz de comunicacion

s
Partionde dol markoting sctratéaion de f omnrec co Sonnrtes de comunicacidn Generacidn de cc



Comunicacion para

+ Comunicacion + ventas

Altaventas estimula tus ventas generando
planificadamente comunicaciones disenadas para
alcanzar ventas con tus potenciales clientes

@:Prezi



T tus ventas, invierte esfuerzo solo en cliente

Tecnologias de internet y comunicacion

Altaventas utiliza tecnologias de internet y comunicacion configuradas de
modo individual para tu empresa, y significa un salto cualitativo en la
inteligencia que tu empresa aplica en su area comercial

Objetivo: increment

Altaventas genera, con la perioricidad que se defina, u
cualificadas, potenciales clientes ordenados por proba
entrega para la accién comercial

@:Prezi



nicacion configuradas de
alto cualitativo en la
nercial

Objetivo: incrementar las ventas

Altaventas genera, con la perioricidad que se defina, un listado de referencias
cualificadas, potenciales clientes ordenados por probabilidad de venta, que se
entrega para la accion comercial

@:Prezi



Despliegue de Altaventas

El despliegue de altaventas se realiza en 3 fases:
1.- Diseilo del Altaventas en estrecha colaboracion con tu empresa. Un traje a medida

2.- Implementacion. Fase de desarrollo y adaptacién a tus particularidades
3.- Fase de explotacion. Gestién y optimizacién del sistema para conseguir cada vez mas ventas

{PRQN



Elementos de Altaventas
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pliegue de Altaventas s e s e v e

e de altaventas se realizaen 3 fases:

n del Almventas en estrecha colabaracion con tu empresa. Un traje 2 medida
rmentacion, Fase de desarmollo y adaptacion a tus particularidades
e explotacidn, Gestidn v optimizacidn del sistema para conseguir cada ver mas ventas

Flementos de Altaventas

Matriz de comunicacion

s . . .
Partiendo del marketing estratégico de tu empresa, se SO portes de comunicaclion Generac[on de Contenldos
define la matriz de comunicacion, que segmenta a los . . _ . -
potenciales clientes segiin productos, sectores, situacién Para cada empresa se seleccionan los soportes y La generacidn de .mntemdos, realizada segin el c‘llsenn ‘Eel r\lta\le—ntas es el
de la gestion comercial, clientes, exclientes, prospectos modalidades de comunicacion mis adecuados en co.mbustlblr del _ststcrm,.l’am que s€ genere un circulo virtuoso, y el All:avcptits cgda
con reunion de ventas, prospectos tocados, etc. Se funcién de los potenciales clientes v el tipo de VEE _genere més ventas, solo ger.leramos.c_or_mltemdos que mttfrewlsen alos d.esFmatanos.
definen y desarrollan las bases de datos, pardmetras comunicaciones a utilizar, como e-mail, SMS, Fa clave esti en que generamos comunicaciones con un objetivo de ventas, que
adecuados, y herramientas, para poder segmentar de newsletter, blog, witter, facebook, etc. incorporan los mecanismos de contenido y tecnoldgicos para que pueda funcionar

uno de los elementos més importantes del Altaventas: el sistema de seguimiento de

modo eficaz a los potenciales clientes X
ACCIones

Sistema de seguimiento de acciones

Este sistema implementa las teenologias neces, para realizar una
valoracién del interés que cada comunicacién genera en el
destinatario, el potencial comprador, Detectando las acciones que ¢l
potencial cliente realiza sobre la comunicacion, se genera una lista
de referencias cualificada, priorizada por el interés que el
destinatario muestra por tus productos, como pueden ser peticiones
de reuniones comerciales, potenciales clientes que ha iniciado un
proceso de compra, o que se han informado sobre tus productos o
precios. El sistema de seguimiento de acciones entrega esta lista para
una zccidn comercial con alta probabilidad de éxito
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Matriz de comunicacidon

Partiendo del marketing estratégico de tu empresa, se
define la matriz de comunicacion, que segmenta a los
potenciales clientes segtin productos, sectores, situacion
de la gestion comercial, clientes, exclientes, prospectos
con reunion de ventas, prospectos tocados, etc. Se
definen y desarrollan las bases de datos, parametros
adecuados, y herramientas, para poder segmentar de
modo eficaz a los potenciales clientes

@:Prezi
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Generacion de contenidos

La generacion de contenidos, realizada seguin el disefio del Altaventas es el
combustible del sistema. Para que se genere un circulo virtuoso, y el Altaventas cada
vez genere mas ventas, s6lo generamos contenidos que interesen a los destinatarios.
La clave estd en que generamos comunicaciones con un objetivo de ventas, que
incorporan los mecanismos de contenido y tecnolédgicos para que pueda funcionar
uno de los elementos mas importantes del Altaventas: el sistema de seguimiento de
acciones

{PRQN
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Soportes de comunicacion

Para cada empresa se seleccionan los soportes y
modalidades de comunicaciéon mas adecuados en
funcién de los potenciales clientes y el tipo de
comunicaciones a utilizar, como e-mail, SMS,
newsletter, blog, twitter, facebook, etc.
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Sistema de seguimiento de acciones

Este sistema implementa las tecnologias necesarias para realizar una
valoracion del interés que cada comunicacién genera en el
destinatario, el potencial comprador. Detectando las acciones que el
potencial cliente realiza sobre la comunicacion, se genera una lista
de referencias cualificada, priorizada por el interés que el
destinatario muestra por tus productos, como pueden ser peticiones
de reuniones comerciales, potenciales clientes que ha iniciado un
proceso de compra, o que se han informado sobre tus productos o
precios. El sistema de seguimiento de acciones entrega esta lista para
una accion comercial con alta probabilidad de éxito
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AIDA

- Atencion

- Interés

- Desarrollo
- Accion



Email marketing: contenido

- Articulos

- Estudios de mercado

- Informacion de producto
- Novedades de producto

- Novedades corporativas

- Noticias del sector

- Ofertas comerciales

- Invitaciones a eventos

@:Prezi



Email marketing: titulos Email marketing: ejemplos de titulos

- El titulo es la parte mds importante del email
- Longitud

- Uso de adjetivos

- Debe llamar la atencion

- Luego hay que cumplir con las expectativas

"1o consejos imprescindibles para negociar mejor la
compra de servicios en las empresas”

"Un arma infalible para luchar contra los abusos en
precio de las grades compafiias de servicios"

"4 Estrategias de marketing imprescindibles para dar
eficacia a tu accion comercial”

"10 consejos para que conquistes a tu cliente con la
decoracion de tus platos”

"g ventajas indiscutibles de utilizar platos de V gama
en tu restauracion”

"Por qué las redes sociales y el marketing online a
veces no funcionan"

"Coémo aumentar el rendimiento de tus comerciales en
un 50%"
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Email marketing: titulos

- El titulo es la parte mds importante del email
- Longitud

- Uso de adjetivos

- Debe llamar la atencion

- Luego hay que cumplir con las expectativas



Email marketing: ejemplos de titulos

nail
"10 consejos imprescindibles para negociar mejor la
compra de servicios en las empresas”

25 "Un arma infalible para luchar contra los abusos en

precio de las grades companias de servicios”

"4 Estrategias de marketing imprescindibles para dar
eficacia a tu accion comercial"

"I0 consejos para que conquistes a tu cliente con la
decoracion de tus platos”

"9 ventajas indiscutibles de utilizar platos de V gama
en tu restauracion”

"Por qué las redes sociales y el marketing online a
veces no funcionan”

"Coémo aumentar el rendimiento de tus comerciales en
un 50%"
PreZI



veces no funcionan”

"Coédmo aumentar el rendimiento de tus comerciales en
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Email marketing: la llamada a la acciéon Email marketing: pagina de acogida

- Alineada conceptualmente con el email
- Disenada en funcion del objetivo

- AIDA

- Llamada a la acciéon

- Formulario de contacto

- Datos de la empresa

- El email debe tener un objetivo claro

- El objetivo se refleja en el disefio de la llamada a la
accion

- Evitar introducir elementos que compitan con la
llamada a la accién

- El niimero de enlaces debe ser reducido

- Ejemplo: cabecera, banner intermedio, pie

Email markteting: automatizacién y estadisticas

- Los parametros
ormularios de registro
‘reacion de grupos
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Email markteting: automatizacion y estadisticas

- Los parametros

- Formularios de registro

- Creacidén de grupos

- Acciones atomatizadas por eventos

- Las estadisticas

- No sirven de nada sin un procedimiento comercial
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Ejemplo: mercado hotelero

2. Establecimientos, plazas, grados de ocupacion y personal ocupado

Categoria Numero esta- Numero de Grado de Grado de Personal
blecimientos plazas estima- ocupacion ocupacion ocupado”
abiertos esti- dassegunla porplazas ™  por plazas
mados segln  encuesta* en fin de
la encuesta™ semana **

TOTAL 14.971 1.430.125 52,26 57,12 186.903

HOTELES: Estrellas oro

Cinco 256 81.602 52,05 57,20 23.274

Cuatro 1.986 588.105 59,24 64,14 86.385

Tres 2.502 416.681 59,81 64,06 49 524

Dos 1.887 116.552 38,68 45,567 10.063

Una 1.187 49203 30,33 35,54 4.061

HOSTALES: Estrellas plata

Tres y dos 3.076 93.738 27,16 32,49 7.571

Una 4.078 84.244 25,95 29,77 6.026

Tasa interanual -0,22 0,16 -2,25 -2,02 -2,92

* Media anual.

** Grado de ocupacién ponderado por plazas.

Hoteles 3+2 y hostales 3+2: 7.465
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En clave positiva

La potencia de las herramientas de email marketing:
personalizacion y automatizacién

5 requisitos juridicos que toda campana de email marketing debe
cumplir

Como integrar de modo automatizado el email y SMS marketing
en las operaciones de tu empresa

Como disefiar cientificamente paginas de acogida para tus
campanas online
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re-accion

emulsionamos marketing y ventas
consultoria de gestion comercial y marketing

Gregorio Delgado
gregoriodelgado@re-accion.com
060 914 960 - 653 141 836

emailyventas.com
@emailyventas
gregoriodelgado.com
@GregorioDelgado
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