Aprovechar el Poder de Ventas por Correo Electrónico – 4 Pasos para Presionar Enviar 

Por Joanna L. Krotz

¿Tiene US $25?

Es la cantidad aproximada que usted necesita para enviar 1000 mensajes de correo electrónico personalizados a gran escala, a clientes especialmente seleccionados.  Y esas, son al tiempo, las buenas y las malas noticias.

Cuando es hecho de manera correcta, el marketing por correo electrónico no sólo es increíblemente económico, sino también muy eficaz.  Dependiendo de sus mediciones (mensajes abiertos, número de clics o promedios de compras efectuadas) y de sus clientes objetivo (clientes nuevos, existentes o mejores), el marketing por correo electrónico puede generar tasas de respuesta que van desde un satisfactorio 5 por ciento hasta un 50 por ciento o más.

Por otro lado, el bajo costo de ingreso a este canal, genera una gran cantidad de correo no deseado, es decir, la marea de mensajes de correo masivo no solicitados, o de marketing por correo electrónico realizado en la manera errónea.  Estos correos no deseados han hecho que los consumidores se muestren desconfiados y molestos.

De manera progresiva, usted debe asegurarse de obtener un registro opcional, un contacto previo o el permiso del cliente o destinatario, antes de enviar cualquier correo electrónico de marketing.
Teniendo eso en cuenta, a continuación le presentamos cómo lanzar una campaña por correo electrónico.

1. Defina sus metas. 

Ninguna campaña de marketing puede sobrevivir con un horizonte ilimitado o dinámico.  Debe establecer metas que definirán su éxito.  Cuando se trata de marketing por correo electrónico, las campañas tienden a lograr mejores resultados cuando existen pasos a seguir claros, añadiendo quizá, una limitante de tiempo.  Generalmente, el marketing por correo electrónico puede: 
· Anunciar ofertas, ventas o descuentos especiales.

· Invitar a los clientes a eventos, fiestas VIP, o conferencias.

· Ofrecer noticias o información que impulse el rendimiento o las decisiones.

Desde el principio, defina cuidadosamente qué es lo que usted desea lograr de la campaña.  Luego enfóquese en el mensaje y la distribución que usará para lograrlo.

2. Entre en contacto con los clientes. 
Diferentes diseños y mensajes producirán diferentes resultados.  La idea es personalizar los lotes de mensajes para enfatizar en los beneficios que respondan a las necesidades específicas del cliente. Las herramientas electrónicas hacen mucho más fácil segmentar a los clientes y prospectos de ventas, de acuerdo a características clave. 

Puede agrupar rápidamente a los clientes en segmentos de mercado pequeños por demografía, historial de compras u otros parámetros similares, utilizando Microsoft Office Outlook 2003 con Business Contact Manager. Usted encontrará siete reportes de Cuenta preformateados, como Cuentas por promedio o Cuentas desatendidas. 

Usted puede incluso personalizar los reportes y luego exportar esos reportes hechos su medida, a Microsoft Office Excel 2003 para un análisis mas profundo.

En caso de necesitar direcciones de correo electrónico adicionales y dirigidas para su campaña, Business Contact Manager se integra con el Servicio de Prospectos de Ventas , por el que hay que pagar, de Microsoft bCentral.  Este servicio le permite:

· Utilizar un asistente para seleccionar los prospectos de ventas más apropiados, a partir de una base de datos de más de 14 millones de empresas y más de 250 millones de consumidores
· Comprar y descargar los prospectos seleccionados a un bajo costo (que oscila entre US$.10 a US$.50 por prospecto, dependiendo de qué tan específica sea la consulta).

· Importar los prospectos directamente hacia BCM, utilizando el formato de archivo BCM compatible
3. Administre la lista. 

Si usted está desarrollando su propia campaña, primero debe crear su lista de envíos.  Luego debe seleccionar el estilo de su publicación por correo electrónico. 

Puede evitar problemas, confíe en el servicio de Constructor de listas, por el que hay que pagar, de Microsoft bCentral, el cual crea y envía su campaña por correo electrónico y luego, da seguimiento automáticamente al promedio de mensajes abiertos e impulsos, así como información de prospectos que eligieron ser excluidos de la lista de correos de la oferta.

Forrester Research ha reportado, que las compañías que contratan de manera externamente la entrega como la administración de las listas de las campañas, promedian una tasa de conversión del 6 por ciento, en comparación con aproximadamente el 1.4 por ciento para las soluciones desarrolladas internamente. 

No olvide actualizar continuamente la información de los clientes.  Cuando un cliente nuevo lo contacte, cree una entrada para éste en Outlook 2003 con Business Contact Manager. BCM le permite consolidar todas las interacciones con un cliente dado en la sección de Historial de Contactos, incluyendo correos electrónicos, tareas, citas, notas y documentos.  Si usted envía su campaña por correo electrónico a sus Contactos de negocios en Business Contact Manager, esta actividad será capturada automáticamente en cada Historial de Contactos del remitente.

4. Personalice.  Personalice.  Personalice. 

Las encuestas recientes indican que los remitentes se inscriben más rápido para recibir marketing por correo electrónico, cuando se les ofrece un premio, entrar a una rifa o incentivos similares.  También hay una mayor tendencia a registrar e ingresar datos personales, cuando son clientes actuales de la compañía patrocinadora.

Así, entre más premie a los clientes por ofrecerle acceso a información personal, y más familiarizados estén con sus productos o marca, habrá una tendencia a obtener mejores resultados.

Para lograr que los clientes compren, intente utilizar mensajes personalizados con el nombre del prospecto. Asegúrese de probar varias líneas de argumento, texto del mensaje y las páginas vinculadas de su oferta en Internet antes del lanzamiento. 

Ese presupuesto de US$25, por obvias razones, sólo cubre las campañas más básicas.  Si desea utilizar maneras mas directas para captar la atención, como video, animación o audio, los costos serán mas altos.  Sin embargo, usted puede hacer bastante con el texto de sus correos y vínculos a un sitio Web o a páginas vinculadas de su oferta.

Algunas de las cosas que usted debe, y no debe hacer en el mensaje:

· Sea breve y convincente.  No incluya descripciones detalladas del producto o historias largas acerca de la historia de la compañía.

· Utilice los títulos cortos y viñetas o resaltados para que los clientes puedan obtener la información a primera vista.  Usted puede considerar en incluir un resumen en la parte superior y un vínculo hacia la información siguiente, facilitando un acceso más rápido a la información que interesa a los usuarios.

· Establezca siempre una manera para que los clientes actualicen fácilmente su información o para cancelar su suscripción.

· Verifique los mensajes regularmente para cerciorarse de que la información siga siendo oportuna y actualizada.  (¿Es necesario que le mencionemos hacer la corrección?)

· Nunca envíe correos no deseados—a nadie, por ninguna razón.

· Relacione su formato y mensaje con sus clientes.  Intente incluir algún punto de diferencia, actitud o servicio especial que lo destaque.

Por último, dé soporte a su campaña.  No envíe únicamente sus mensajes y siéntese a esperar los resultados.  Planifique un seguimiento específico, por ejemplo, enviar respuestas automatizadas o integrar la campaña de correo electrónico con otros canales, como llamadas telefónicas o correo directo.  Lo último que usted desea hacer es generar el interés del cliente y luego no estar preparado para actuar.

Para mayor asesoría de marketing y de administración, visite el sitio Web de Joanna en Muse2Muse Productions: http://www.muse2muse.com/m2m.html.
