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CAPITULO 1.-

INTRODUCCION.

Este manual no pretende ser una obra literaria escrita en castellano culto
puesto que no soy un profesional de la escritura; lo que pretende es explicar
en un lenguaje llano algunas de las técnicas que mejor han funcionado y
estan funcionando en Internet, para comercializar productos o servicios.

Desde mi experiencia en el departamento de Marketing de una empresa
americana de informatica (NetUSA Inc.- "http://www.netusa.com" )
ubicada en Silicon Valley (California) he podido aprender y experimentar
muchas técnicas de marketing en Internet. El desarrollo de proyectos como
"http://www.softwarecenter.com" (venta de software),
"http://www.kidscenter.net" (pagina web para nifios) y
"http://www.candycenter.com" (venta de dulces y chocolates) me han
permitido comprobar por mi mismo la eficacia o ineficacia de estas
técnicas.

Por otra parte, desde mi web www.marketing-eficaz.com , he podido de
nuevo experimentar nuevas técnicas, campaias etc, algunas de las cuales
reproduzco en este libro.

En este manual voy a describir las mejores y mas efectivas (econdmicas)
técnicas para comercializar productos y servicios en Internet, asi como
incrementar el trafico de su pagina web o fidelizar sus visitantes-clientes.
Ya casi nadie tiene dudas de que Internet, bien usado, puede ser una
herramienta muy eficaz para la empresa. Todavia es un buen momento para
tomar posiciones en el mercado de Internet en Espafia y Latinoamérica,
cuando en USA ya hay sectores donde se percibe un cierto saturamiento y
hay empresas que pueden haber llegado tarde al tren de Internet.

Muchos de los negocios en Internet estan perdiendo dinero, sin embargo es
bastante sencillo ganar dinero en Internet aplicando correctamente ciertos
principios y técnicas. Todo esto desde su ordenador de casa o de la oficina.

Puedo garantizarte que todas las promesas de enriquecimiento rapido en
Internet que algunos avispados estan tratando de vender son mentira. Es
verdad que millones de ordenadores en todo el mundo estan ahora on-line
pero sencillamente es mentira que ellos estdn esperando a que tu los
contactes para comprarte y enviarte dinero. De hecho es mas dificil vender
en Internet que en un entorno normal de negocios. No nos equivoquemos,
hay maneras de conseguir clientes y hacer mucho dinero en Internet pero
hay que huir de los timadores que en Internet también los hay.


http://www.marketing-eficaz.com/

El mejor consejo que puedo darte es aprender tanto como se pueda de este
medio y permanecer actualizado en nuevas tendencias, técnicas etc. Internet
es un medio de constante y rapido cambio donde el que se duerme puede
pagarlo caro.

Si miramos el perfil del usuario de Internet representa un mercado casi
perfecto. La mayoria de los usuarios tienen bastante cultura y pueden
permitirse al menos los gastos de Internet (proveedor, teléfono..) y un
ordenador, luego tienen dinero disponible para comprar lo que tu estés
vendiendo. Son curiosos y cultos, casi todos tienen tarjetas de crédito y lo
mas importante, son generalmente impacientes e impulsivos.

Principalmente hay tres estrategias para hacer dinero con una pagina web:

1.- Directamente ofrecer un producto o servicio a la venta en la propia
pagina web. Se puede hacer todo en la web, desde tomar informacion del
producto o servicio hasta contratarlo o comprarlo.

2.- Usar la pagina web como 'referenciador' para mi negocio off-line. Es
decir usar mi web para proporcionar informacion a cerca de mi producto o
servicio y luego poner informacidn de contacto para 'cerrar' la operacion. Es
lo que se llama un 'generador de referencias'.

3.- Conseguir el maximo numero de visitantes posible con informacion
valiosa en tu web, graficos, informacion, juegos etc. para estimular las
visitas repetidas. Una vez que el nimero de visitantes es grande podemos
vender espacio para publicidad en forma de banners o sponsors.

Este ultimo caso no vamos a abordarlo especialmente ya que lleva al menos
6 meses de invertir tiempo y dinero antes de que empiece a dar frutos. Las
oportunidades de hacer dinero en este tipo son mucho menores que
simplemente vender un producto o servicio on-line.

Veamos otras ventajas de preparar tu web para vender o promocionar un
producto o servicio:

1.- Puede estar todo o casi todo completamente automatizado, requiriendo
poco tiempo. (Uso de programas "cgi").

2.- Puede ser llevado a tu propio ritmo.

3.- Menores costes para conseguir potenciales clientes: el coste de
conseguir nuevos clientes es una parte de lo que seria usando medios
tradicionales: prensa, radio, correo etc.



4.- Tus productos o servicios estan disponibles 24 horas al dia sin tener un
local fisico abierto.

5.- Acceso a mas clientes: Puedes atraer una gran base de clientes de todo el
mundo lo cual no es facil normalmente a través de los medios de publicidad
tradicionales.

6.- Test: Es facil averiguar lo que tus clientes quieren observando su
comportamiento en tu web. Es facil y econdmico por ejemplo tener una
pequefia encuesta de satisfaccion de tu ultimo producto y saber que
caracteristicas le gustan mas y menos y que afiadirian. Esto es facil, rapido
y sobre todo barato en la web.

7.- Bajo riesgo econdmico: Es necesario invertir muy poco dinero probando
nuevas ideas que si funcionan se pueden extrapolar a todo mi negocio y si
no funcionan pues no se ha perdido mucho.

Hay tantisimas técnicas relacionadas con marketing on-line que son
ventajosas respecto al marketing tradicional que podriamos llenar una
manual entero solo con esto. Es posible acceder a potenciales clientes a una
velocidad sin precedentes, esto es, en cuestion de dias puedes llegar a tu
segmento de potenciales clientes cuando en medios tradicionales se
tardarian semanas en preparar cualquier campaifia de comunicacion (prensa,
Tv, marketing directo ...). De hecho en Internet se pueden estar recibiendo
pedidos 24 horas después de haber lanzado tu campaiia.

En Internet puedes comprobar lo que funciona en cuestion de dias y
gastando muy poco o nada de dinero. Comparemos con un anuncio en un
periodico, cuesta semanas desde que se hace el anuncio, hasta que se
publica y se obtienen resultados y a qué precio? Media pagina en El Pais los
domingos cuesta mas de 7.000 €/ §.

Es importante someter a tu pagina web a un riguroso test antes de
'apuntarlas' o darlas de alta en los buscadores (en un capitulo posterior
hablamos en detalle de este tema). Haz click en cada uno de los iconos y
links para asegurarte que funcionan. Examina cada pagina cuidadosamente
para comprobar que no hay errores u omisiones. Pide a tus amigos o
conocidos que comprueben tu pagina desde diferentes tipos de navegador o
de monitor. Y para material escrito y textos en tu web pide a amigos que lo
comprueben para que sea entendible, consistente y no tenga errores
ortograficos (esto se puede hacer también con los correctores de ortografia
de los procesadores de texto actuales).

Es muy poco profesional llegar a una web y ver que hay links que no
funcionan o graficos 'rotos' (que no se visualizan y queda el hueco
sefialado). Verdaderamente esto nos quita mucha credibilidad y hace que
nuestros visitantes se muestren recelosos a confiar en nosotros. En Internet
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cuesta mas crear credibilidad porque es un medio intangible, a diferencia de
cuando tu entras en una tienda y compras cualquier cosa.

Una vez estaba haciendo una campaia de email a las universidades en
Estados Unidos ya que teniamos un programa (utilidad de transferencia de
ficheros: Mac-In-Dos) adecuado para sus necesidades. Yo estaba muy
ilusionado con la idea hasta que me vino una respuesta de una de ellas
diciendo: ';Como espera que compre un producto a una empresa que ni
siquiera sabe enviar un email sin faltas de ortografia?' A pesar de todo la
campafa fue exitosa pero, ;/cuantos programas dejamos de vender por esto?
Aqui podriamos aplicar aquello de que 'cuatro ojos ven mas que dos'y yo
afiadiria que seis todavia ven mas que cuatro. Muchas veces nos cuesta ver
los fallos en nuestras creaciones por eso es muy importante tener alguien
objetivo que nos de su opinion.

ES MUY IMPORTANTE TESTAR IDEAS.

Mucha gente le asusta el hecho de testar ideas en marketing porque saben
que pueden perder ventas si sale mal. Esto es una actitud incorrecta. Testa
(prueba) todo: el precio, el disefo de la pagina principal, las cabeceras, los
textos de ventas, los métodos de pedido ... todo!.

Tengo un amigo que estaba en medio de una campana de banners que era
bastante exitosa, esos banners le estaban proporcionando 950$ en beneficio
neto al mes. Normalmente la mayoria de gente se habria movido a la
siguiente accion de marketing. Esto es incorrecto. Aun cuando los banners
estaban dando una media de click del 4% (lo cual es bueno en Internet) mi
amigo queria mas. Re-disefiaron los banners y consiguieron el doble de
resultados, esto es unos 950§ extra al mes. Si hacemos la cuenta para ver lo
que resultaria al aflo podemos determinar que valieron la pena esas cuatro
horas que se emplearon redisefiando los banners.

Cuando creas que tienes un buen banner, cabecera, carta etc téstalo de
nuevo para asegurarte que lo puedes hacer mejor. Si nos sale mal la prueba
siempre podemos volver al estado inicial, todo sin emplear mucho tiempo o
mucho dinero.

Muchas empresas acuden a Internet pensando que solo tienen que construir
una pagina web y esperar a los clientes que vengan. Esto es una mala
estrategia. La pagina web tiene que ser una herramienta para recolectar
clientes y ventas, pero recuerda, la pagina web es solo el primer paso para
conseguir buenos resultados en Internet. Son las acciones de marketing
que haces después lo que hara crecer tus visitantes, ventas etc.

Es importante testar al principio cuando tenemos poco trafico, esto aunque
nos haga perder algunas ventas nos haré 'afinar' nuestra pagina web y otras
estrategias para después aplicarlas a gran escala. Tu puedes emplear



semanas disefiando la pagina web, email de ventas, promociones etc. pero
esto se recuperara cuando la pagina web realmente comience a funcionar.
Es también importantisimo buscar soluciones alternativas e ideas a lo largo
del desarrollo del negocio sin importar lo raro que parezca.

Para vender un producto o servicio, tienes que presentarlo al cliente como
una solucion. Tu puedes ofrecer un producto o servicio pero hazlo bajo la
mascara de ofrecer una solucion a su problema. Veamos un ejemplo:

Problema: la gente teme que cuando compra una casa pague demasiado por
ella.

Solucién: Un agente inmobiliario podria escribir un libro o manual a cerca
de trucos e ideas para comprar una casa lo mas barata posible... etc.

Tu puedes tener un fantastico producto o idea pero no te dard ni un duro si
no muestras a tus potenciales compradores que lo necesitan y pueden
permitirselo. Tu producto o servicio puede ser muy bueno pero si no es
percibido como tal por tus potenciales compradores no tendra éxito. Es
nuestra mision mostrar los beneficios de nuestro producto.

Si una accion de marketing falla, muchas pequefias empresas no se pueden
permitir un segundo esfuerzo, en el manual veremos como rastrear de donde
vienen los visitantes que hacen los pedidos para asi saber que acciones de
marketing nos estan resultando provechosas y cuales no. Poniendo todo
nuestro esfuerzo en las acciones que han probado ser efectivas para
maximizar los resultados.

S¢é escéptico con lo que tus amigos te puedan decir a cerca de una u otra
accion de marketing, solo porque a ellos no les funcionara no quiere decir
que no vaya a funcionarte a ti. Todos los negocios no son iguales y ellos
pueden no tener el conocimiento que tu puedas tener a cerca de marketing
en Internet.

Es importante recalcar un error muy comun. No intentes ser todo para
todos. Es mejor concentrarte en la gente que realmente necesita tu producto.
Veamos un ejemplo: Supongamos que yo quiero comercializar un programa
de informadtica que yo creo que es bueno para disefiadores graficos. Hago
mis acciones de marketing, promuevo el producto y obtengo los primeros
pedidos. Pues bien, es entonces cuando tengo que hacer una pequefia
encuesta a los primeros clientes(esto en Internet se puede hacer en dias y
gratis) para averiguar que razones les han impulsado a comprar el producto
y que ocupacion profesional tienen. Entonces analizando los resultados
descubriré si mis acciones de marketing estdn encaminadas al segmento
correcto. ;Qué pasa si el resultado de la encuesta me dice que en lugar de
disefiadores graficos el programa esta siendo mas interesante para



arquitectos? Estariamos dirigiéndonos al segmento equivocado. Tendria,
entonces, que dirigir mis acciones de marketing al otro segmento. De esta
forma se incrementaran mis pedidos notablemente.

Nunca hay que conformarse con unos resultados mediocres, hay que tratar
de obtener los mejores resultados. En este caso podemos, a través de una
pequefia encuesta, barata y rapida, averiguar porque estdn comprando
nuestros productos y asi apuntar (dirigir) nuestra pagina web, emails,
banners, clasificados, etc. al segmento correcto de mercado. No nos asuste
el hecho de hacer una pequefia encuesta: haciendo unas cuantas preguntas
que no resulten intrusivas podemos obtener un porcentaje de respuestas
suficiente que nos permitan sacar conclusiones.

Es importante averiguar cual es nuestra 'ventaja competitiva', es decir, que

tiene nuestro producto o servicio que sea una ventaja respecto a la

competencia. Por ejemplo nuestro producto o servicio es:

e Mas barato que la competencia.

e Tiene una mayor calidad con lo cual lo podemos elevar de precio

e Mas garantia que ninguno

e Podemos apuntar un segmento de edad especifico, o a una profesion o a
un tipo de persona (por ejemplo aventureros, o moteros o aficionados al
golf)

e Megjor atencion al cliente que la competencia...

Lo que sea, cualquiera que sea tu ventaja competitiva, es lo que tienes que
tener en cuenta a la hora de presentar o promocionar tu producto o servicio.
Ajusta si es necesario tu producto o servicio para cubrir una cierta
necesidad. Esto es importantisimo: ESPECIALIZATE!!! Recordemos el
ejemplo anterior del programa que estdbamos promocionando a disefiadores
graficos cuando en realidad es mas rentable enfocar nuestras acciones de
marketing al segmento de arquitectos.

Bien, vamos a entrar en detalle en los siguientes capitulos en las distintas
técnicas a aplicar en Internet. Es importante que cuando veamos alguna idea
o ejemplo pienses en como aplicarlo a tu producto o servicio o pagina web.
Recuerda entonces de tomar nota en los margenes de este manual, sin
importar que pueda parecer insignificante o loca. Algunas de estas ideas
pueden significar un antes y un después en tu pagina web. De esta forma
puedes volver atrds cuando termines el capitulo y considerar de nuevo esas
ideas. Esto es mas importante de lo que parece asi que por favor no lo tomes
a la ligera: APUNTA LAS COSAS QUE SE TE OCURRAN EN LOS
MARGENES.

Una nota final:



por la propia naturaleza cambiante de Internet, es posible que algiin enlace
no funcione. Hoy dia todos funcionan pero mafiana ...
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CAPITULO 2.-

TU PAGINA WEB: LA BASE.-

La primera parte de este manual serd la pagina web. Es aqui donde empieza
todo y es realmente complicado hacer negocios en Internet sin tenerla.

Pensemos en la frase 'navegar por Internet'. Esto alude al hecho de que tanta
gente llega a una pagina web echa un vistazo y se larga a otro sitio
facilmente.

Si tu no tienes algo para retener a ese visitante lo habras perdido para
siempre probablemente. Hoy en dia hay cientos de miles de pagina web, por
lo tanto es importantisimo que la nuestra sea mejor que las demas.

Diseno:

Veamos cuales son los principios de una buena pagina web.

e Tiene que estar bien organizada y facil de usar. Mantén tu pagina
principal (la pagina de entrada a tu pagina web) simple, con el disefio de
la tabla de contenidos simple y fécil de usar.

Usa palabras simples y parrafos cortos para mantener al
visitante interesado.

e Facil de navegar. Pongamos iconos o links (enlaces) a la pagina
principal en todas las sub paginas asi la gente no necesita usar el boton
de adelante y atras en el navegador.

e Poner alternativas de texto en nuestros graficos para que se visualicen
mientras se cargan los graficos. Hay gente que navega también con la
caracteristica de no ver graficos para agilizar las cargas de las pagina
web.

e Simplicidad. Es importante mantener un lenguaje sencillo para que lo
pueda entender cualquiera.

No debemos tratar de impresionar a nadie con vocablos altisonantes. La
principal misién es comunicar, no mostrar lo sofisticados que somos y
las palabras tan complicadas que sabemos usar, eso hard que mucha
gente se desconecte con lo cual perderemos visitantes.

Podemos tener un gran producto o servicio pero nadie lo comprara si no
saben claramente lo que tu ofreces o no pueden entender el beneficio que
ellos obtendran si lo compran.
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Cuando alguien visita nuestra pagina web no tienen ni idea de quien
somos o que ofrecemos. Es nuestra obligacion dejar esto bien claro en
un periodo de tiempo muy corto.

Es mejor pasarse aclarando cosas que quedarse corto. Pongamos frases
cortas y precisas con un disefio consistente (parecido) en todas las
subpaginas.

Tiempo de carga rapido. Todo el mundo no esta usando un médem de
56k o una linea digital. Mucha gente incluso esta usando modems de 28k
o 14k.

(Esperarias uno o dos minutos a que una pagina web se cargara cuando
tienes tantas otras opciones para visitar? Por supuesto que no. La pagina
de Yahoo! © tarda 6 segundos en un médem de 28k, es una de las
pagina mas visitada de la web, entre otras cosas por la simplicidad de
diseflo y por la rapidez de carga, a pesar de que los ultimos redisefios
han afiadido algo de riqueza gréfica a la pagina.

43 Yahoo! Espafia - Microzoft Internet Explorer

frchivo  Edicion  %er  Favortoz  Hemamientaz  Apuda
Y = T
& .8 @ [ o | QA @ @ - 4 T I T B 2
Abrds Adelante Detener  Actualizar Inicia Blsqueda Favortos Mulimedia  Historial Carea Imnprirnir Editar Conversar Al FlashGet Alexa
Direccidn I@j hitp: /#es.yahoo. comd j & | Winculos >
- - 2 Ayuda 2
1o % . e ?
» m & PYaHOO! ¢ & @
Carres hi Tahoo! Jusgos ESM&"A Méwiles/SMS b Compras
@ Finanzas - Consigue hipotecas a Euribor + 0,49 en nuestro Centro hipotecatio
Administrador personal
Buscar | biisqueda avanzada Hala, jbleckners? Informacién de cuenta
Buscar: ™ Sitios en castellano © Sdlo sitios de Espafia B4 Mensaie nuevo (2) - Agenda - Direcciones
Servicios Yahoo! Tienes mas de 100 formas YAaHoO!
) i de decirte quiero, :
Sorteos: Consulta cada dia los ndmeros ganadares
Inférmate  Corazdn, Deportes, Finanzas, Moticias, Sorteos, Tiermpo A(tuaﬁdad
Diviértete Astrologia, Cine, Juegos, Misica, Ocio, Television 3 ] 3 fa
Busca Ernplao, Callsjern, Guia telefanica - Azgarly Echrueder adriten sus divergencias
sobre Ira
Comunicate Correo, Chat, GeoCities, Grupos, Messenger, Maviles/ShS « Francia endurece su postura en la OTAM
Organizate Agenda, Companion, Fotos, Direcciones, Maletin, Wi Yahoo! - Las petroleras ven la guerra como el Unica
Compra  Compras, Mator, Visjes Mas Yahoo! camino hacia el crudo iragui
g - Adalid ingresa en la prisidn de Tarragona
Yahoo! Moviles :suscas melodias o logos? - Haz clic - Pedro Dugue viajard a la |SS en otofio
A il Er - Gaspart podria dejar su cargo hoy
Digale W Gl Bolsa Dow + -0.62% - Nazdag + 0.58%
La fuerza de la vida i Escichala
hah i S Noticias - Tiempo - Deportes - Finanzas
¥ Especial San Valentin en Yahoo! Méviles
- Regala flores por San Valentin
Directorio de sitios Web iHemos organizado la web para ti! Dack Rosas + bombones
M Docena de rosas + Caja de
Arte y cultura Internet y ordenadores Fambnnes N Finnata da 180 LI
[&] ’_’_’_‘O Internet
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Algo parecido ocurre con el buscador Google, el buscador mas usado.
Su simplicidad y rapidez hace que sea el preferido de la mayoria de
internautas.

3 Google - Microsoft Internet Explorer _ 2] =]
Archive  Edicidn  Mer  Favortos  Henamientaz  Apuda |
5 = i
« L@ B Q| a & @ B 4 .= s B e
Abrds Adelante Detener  Actualizar Inicio Buzqueda Favoritos Multimedia  Historial Carren Inprimni Editar Converzar Ailbd FlashGet Alexa
Direccion |@"| hittp: # v google.com j @Ir | Winculos
( ;O U [em
8 espariol
Imagenes Grupos Directorio
I - Bilzqueda Avanzada
- Preferencias
| Bisgueda en Google I “oy a Tener Suerte + Heramientas del idinma
& Buscar en la Web  Buscar sélo paginas en espafiol
Sugerencias de Busgueds - Todo Acerca de Google - Google in English
jHaga de Google su paging iniciall
#2003 Google - Buscando 3,083,324,652 paginas web
| |

[&] Listo l_ l_ l_ | Intemet

Usa los graficos imprescindibles pero no dejes que predominen en tu
pagina web. Tardan mucho en cargarse.

El factor tiempo es importante porque como dijimos antes la gente en
Internet es muy impaciente. Si tu pagina web lleva mas tiempo de la
cuenta en cargarse es muy facil para el visitante con un par de clicks
estar en otra pagina web de la competencia. Ajusta tu web en

http://www.netmechanic.com/toolbox/html-code.htm

Estos servicios te proporcionan un informe de tiempo de carga, tamafio,
compatibilidad de navegadores etc.
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ZJ HTHL code check by NetMechanic. - Microsoft Intemet Explorer
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LOGIN | HEL
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" Power Tools for Your Web Site!

‘Yfou are here: Home me Improwve Site - Toolbo:: e Free Sample

‘_I Improve Your Site nr Toolbox™  oter Toos: GIFBot™ Browser Photo™ )

Don't let Web site errors

drive visitors awayt HTML Toolbox benefits:

= Repair common HTML
errors

= Find hroken links
= Get help with HTML tags
= Checkyour load time

Sign Up Now!

HTML Toalbox scans your
pages and lets you know
about errors before your
custamers find them

Get a free test of up to &
pages inyourweb sitel

Our S-point check-up will
test vour links, check your
HTML code, rate your page
load time, check vour
spelling, and more!

NetMechanic Tools

1 Improve Tools

Find HTML Code Errars.
HTML Toaolbax checks HTML
code, links, spelling, & mare.

STt HTML Toolbox is safe to use. Our tools won't automatically
" Buy change anything on your site. All repairs are made to a copy of
= Price Irfa vour Weh page that vou can download and install when you're
= Product Detsils ready

*EAQ

= Sample Reports
Sign up NOW! ©¢—
Find Browser Problems. -
Brovwser Photo lets wou wiew
your page under all major

Eravesers. |

3 =
== AT S~ - I I = S . 53
Altras Adelante Detener  Actualizar Iricio Blsqueda Favortos Mulimedia  Historial Comen Irprirnie Editar Conversar Ak FlashGet Alexa
Diregcwénl@ : v ek j @h |V|'ncu|os >
-

||
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¢ Contenido, informacién, no imagenes. Mucha gente usa graficos

animados y programas (scripts) en Java que dan una gran vistosidad y

atractivo a nuestra pagina web.

Esto no solo incrementa los tiempos de carga sino que distrae al visitante

de nuestro verdadero mensaje.

Estos graficos a veces dificultan la comunicacién. La gente va a Internet
muchas veces por informacion, debemos asegurarnos que comunicamos
lo que tenemos que comunicar al visitante y no llenamos nuestra pagina

web de gréficos.

Siempre se ha dicho que una imagen vale por mil palabras, pues bien en

Internet esto no funciona.

Truco de trafico

Vamos a ver ahora en otro orden de cosas pero dentro de lo que es el
disenio de nuestra web un truco que funciona muy bien para generar

trafico
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Todo visitante de su sitio web tiene el potencial de ayudarle a generar
trafico adicional, recomendando su sitio web a amigos o conocidos. Sin
embargo, muchos no lo hacen, por el tiempo que ello implica.

Con este truco esta labor se vuelve muy sencilla. Basta con hacer click en

mailto:?subject=Visita_esta_web:interesante&body=http://www.marketing-
eficaz.com

esto "construye" un email con el Asunto: Visita esta web:interesante,

y en el cuerpo del mensaje ponemos nuestra web.
El interesado solo tiene que seleccionar el email del destinatario.

Son las palabras las que venden no los graficos.

e Venta facil. Haz que el proceso de venta sea facil si estas vendiendo
algo. Asegurate de que dejas bien claros los beneficios de tu producto o
servicio y las formas de hacer pedido estdn bien claras.

Antes de ofrecer al visitante que nos compre tenemos que haberle dado
una imagen de credibilidad y confianza. Luego hay que mostrar varias
formas de pago tanto online como tradicional.

Muchas veces el usuario quiere ver el teléfono de pedidos o la direccion
solo para coger confianza aunque luego haga el pedido online con la
tarjeta. No pongas trabas.

Antes en la pagina de Apple ©(si Apple) se obligaba al comprador a
bajarse un programa e instalarlo en el ordenador para efectuar el proceso
de compra. Esto es echar clientes fuera. A veces las grandes empresas
también tienen cosas que mejorar en sus pagina web.

Porqué unas paginas web tardan tanto en cargarse cuando hay otras que se
cargan tan rapido? Esto es debido al disefio de la pagina web.

El factor tiempo es muy importante y debemos 'aligerar' al maximo nuestras
pagina web (al menos la principal, luego una vez 'enganchado' al visitante
podemos permitirnos algunos graficos mas).

Segtin todos los estudios hechos por el gurti de la usabilidad Jacob Nielsen,

la mayoria de gente lo que les pide es que las péaginas descarguen rapido,
esta es su maxima preocupacion.
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. Como podemos agilizar el tiempo de carga de nuestra pagina web?
1.- Reduciendo el tamafio de los graficos de nuestra pagina web. Hay una
herramienta que nos permite reducir el tamaiio de los ficheros gif
optimizando los colores.

Por ejemplo tenemos:

http://www.gifworks.com

es gratuita y lo que hacemos es subir un grafico de nuestro disco duro a este
servidor y en tiempo real ( en segundos) nos devuelve sucesivas
optimizaciones del grafico con leves perdidas de calidad pero con
reducciones de hasta el 75% de su tamafio.

No tenemos mas que coger (grabar) el que creamos aceptable en calidad.

Funciones a seguir: File, File Open, Examinar (en la parte derecha de la
pantalla), se selecciona el fichero que contiene el archivo .gif a optimizar. A
continuacién pulsamos "Upload Image", una vez sale el archivo en la
pantalla, pulsamos "Optimize", "Reduce Colors" y nos sale el archivo
reducido en tamafo, entonces seleccionamos la foto que mejor relacion
calidad-tamafio guarde y la salvamos en nuestro disco duro (boton derecho
del raton+ Guardar Imagen).
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2.- Eliminando los graficos de tu pagina web que no son estrictamente
necesarios para la presentacion.

3.- Reduciendo el numero de ficheros de los que se compone tu pagina web.

Muchos graficos que vemos en las web no necesitan ser tan grandes en
kilobytes como lo son. Podemos conseguir graficos aceptables en calidad y
tamafio con 10k.

Es importante insistir en que solo tenemos una oportunidad cuando un
visitante nuevo quiere acceder a nuestra pagina web, seamos listos y no lo
hagamos esperar con largos periodos de carga.

Esto va a ser asi cada vez mds debido a la creciente competencia de las
empresas en Internet. Como regla procuremos tener menos de cinco
archivos (asumiendo que son entre 5-10k) en cada pagina.

Tenemos que procurar que cada una de nuestras paginas estén bajo 50k en
total.

Hagamos facil de leer el contenido de nuestras paginas, no usemos largos
parrafos.
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Tenemos que usar la indentacion o sangria para facilitar la lectura.

Hay veces que usamos graficos para visualizar texto: sustituyamos texto de
color por graficos si es posible, hay veces que usamos graficos para mostrar
una letra bonita o llamativa pero que resulta pesada de cargar, es decir, en
vez de usar graficos para llamar la atencion en algo usemos diferentes
colores en el texto.

Usemos lenguaje claro y acorde con nuestros potenciales clientes. Palabras
altisonantes y sofisticadas hacen que se puedan desconectar muchos
visitantes y que solo nos impresionen a nosotros mismos.

Tampoco es recomendable en nuestra pagina web el fondo negro. Hay
reglas psicologicas que desaconsejan esta practica bastante extendida ya
que inspiran (recuerdan) oscuridad, temor etc.

A no ser casos especiales como paginas dedicadas a video juegos o arte no
es recomendable el fondo negro. Usemos fondo blanco con fuentes negras.
Todo esto depende del producto o servicio que estemos vendiendo y del
tipo de gente a la que estas apuntando (tu segmento de mercado o 'target
market').

Si tu segmento es gente joven (video juegos, comics ...), los graficos

llamativos seran mas adecuados y te reportaran mas ventas, pero si el
segmento al que estas apelando es gente mas seria o mayor, gente de

empresa, estos graficos nos harian parecer poco profesionales.

Con este tipo de clientela nos interesaria mas mostrar nimeros, hechos y
beneficios que nuestro producto les reportara.

En definitiva, lo mas importante es dejar el mensaje claro, comunicar. Es lo
que ta dices en tu pagina web lo que vendera tu producto o servicio.

Si un gréafico grande o mostrar una pantalla es realmente necesario para
argumentar nuestra exposicion, proporciona un link que de la opcion de
acceder a ese grafico. En HTML seria algo asi como lo siguiente:

<a href="ejemplo.gif">Click aqui</a> para ver una pantalla ejemplo de este
programa

Donde ejemplo.gif seria un fichero .gif que visualizaria una pantalla de un
programa que yo estoy describiendo después de hacer click en 'Click aqui'.
Proporcionemos a nuestro visitante opciones.

Si una pagina es mayor de 40k (lo que es bastante probable), es conveniente
poner una pequeia nota al principio de la pagina pidiendo al visitante por
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favor que sea paciente mientras los graficos se cargan.

Esta nota se tiene que ver arriba y desde el principio de la carga. Puede que
tu no percibas tu padgina web como lenta de cargar en tu ordenador pero el
visitante puede tener un nodo lento o un mdédem lento que incremente el
tiempo de carga.

No echemos al visitante prematuramente porque la pagina web tardaba en
cargarse y no salié ninglin mensaje avisandole de que tendria que esperar un
poco.

Algo asi como: 'Por favor se paciente. Esta padgina lleva unos momentos
para cargarse', al principio de la carga nos retendra muchos visitantes que se
habrian ido al principio.

Algin dia en Internet serd tan rapido acceder a una pagina como lo es
cambiar de canal en la Tv, pero por el momento no es asi, con lo cual es
nuestra obligacion manejar esto de la mejor forma posible.

Comprueba cuidadosamente que no tienes faltas de ortografia o que no hay
letras ausentes. Cualquier procesador de texto nos permite detectar las
faltas.

Es dificil que un cliente confie en nosotros y nos envie su dinero si tenemos
faltas, esto nos hace parecer poco profesionales y nos resta credibilidad. En
Internet es importante tener credibilidad.

Yo he perdido ventas por esta sencilla razon, sin importar si mi producto era
el mejor del mundo. Esto es una cuestion que a menudo se infravalora y que
tiene su importancia.

Pidamos siempre a un amigo o compafiero que repase nuestros textos para
asegurarnos que son legibles, entendibles y que no tienen faltas. Todo esto
conviene hacerlo antes de poner la pagina web on-line, y si ya esta on-line
nunca es tarde para hacer esta revision.

Medios de pago:

El proceso de hacer el pedido y los medios de pago que ofrezcas son
importantisimos para el éxito de tu negocio. Si el cliente no tiene claro
como tiene que hacer el pedido o bien no ofreces un medio de pago que le
convenga al cliente perderas la venta.

He visto muchas pagina web con un gran producto y un buen precio que
perdian ventas solo porque el proceso de pedido era complicado o los
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medios de pago no eran los mas convenientes para el cliente.

Hacer pedidos en Internet es una cosa muy nueva. Mucha gente no ha hecho
nunca un pedido online y puede sentirse insegura cuando lo hace la primera
vez.

Expliquemos cada paso, cada aspecto para crear en el cliente confianza.
Expliquemos como rellenar el formulario del pedido, como se le va a enviar
el producto, dias que puede tardar etc.

Por ejemplo Amazon.com © una vez recibe nuestro pedido online nos envia
un email confirmando los datos de nuestro pedido, y luego nos manda otro
cuando el paquete es enviado del almacén.

Este es el camino a seguir.

Es incluso conveniente explicar que hasta que no aprietan el boton de
'enviar' en el formulario de pedido, €ste no serd enviado. Cada dia esta
entrando gente nueva a Internet.

Si al principio ha entrado la gente mas relacionada con alta tecnologia,
queda por entrar muchisima gente que hay que explicarle muchos detalles
que a nosotros nos pueden parecer obvios.

Por ejemplo si nuestro formulario esta en un servidor seguro, no estara de
mas explicarles que en el Internet Explorer se visualizara un candadito
como muestra de seguridad y que en el Netscape se visualizara una llave.

Todo esto contribuye a generar confianza y siempre tenemos que 'pecar’
mas por exceso que por defecto. Seguro que con esto retendremos clientes
que de otra forma se habrian ido sin hacer el pedido.

Otra cosa que tenemos que tener en cuenta es que hay que facilitar el
proceso de pedido: Tenemos que pedir lo imprescindible y si es posible en
una pagina. Cuanto antes haga el pedido el cliente y termine, mejor que
mejor.

Hagamos al cliente sentirse seguro confirmando el pedido por email.
Después de que un cliente haga un pedido ¢l no sabe realmente si su pedido
ha sido recibido hasta que no recibe un email confirmandolo.

Esto lo conseguimos haciendo que el pedido sea enviado a dos direcciones
de email, una, la normal, a nuestro departamento de pedidos o a la persona
que se encarga de procesar los pedidos y la otra direccion de email que seria
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un 'autoresponder’, esto es un autocontestador, un programa que funciona de
la siguiente manera: cuando un mensaje es enviado por cualquiera a la
direccion de email del autoresponder, éste enviard por email a la persona
que envid el email cualquier documento que tu pongas para enviar
automaticamente, todo en segundos.

Este mensaje podria ser unas palabras de agradecimiento. Mas adelante
veremos con mas detalle como usarlos y como conseguirlos gratuitamente.

Asi que lo mejor seria poner nuestra hoja de pedido de forma que el pedido
vaya a estas dos direcciones de email.

Confirmar un pedido también da al cliente la tranquilidad de que somos una
empresa legitima, nos da mas credibilidad.

La confirmacion de pedido se puede hacer también con un mensaje que le
aparezca on-line al cliente tras hacer el pedido agradeciéndole el mismo.
Esto lo hacemos redireccionando a una direccion dentro de nuestra web
donde esta el mensaje.

Facilitemos al cliente la forma de pago:

Es importante que podamos aceptar tarjetas de crédito on-line. Esta es la
forma de pago por mas corriente en Internet. Més de la mitad de nuestros
clientes los perderemos si no pueden pagar con tarjeta.

Esto es debido a que los clientes en Internet son impulsivos, y quieren las
cosas cuanto antes posible. Si tienen que ir a llamar por teléfono, o tienen
que ir a correos a hacer un giro postal MANANA, o tienen que ir al banco
a ordenar una transferencia MANANA, o escribir una carta y enviarla por
correo vamos a perder muchisimos clientes.

A pesar de toda la mala prensa que hay entorno al uso de tarjetas en Internet
el caso es que alrededor del 80% de los pedidos en Internet se hacen usando
tarjetas.

Es mucho mas facil que nos engafien cuando en un bar damos la tarjeta al
camarero que cuando usamos un servidor seguro en Internet y enviamos los
datos de nuestra tarjeta.

Ademas el aceptar tarjetas nos da mas credibilidad como empresa.

Tenemos que ser flexibles para que el cliente pueda hacer su pedido.
Tenemos que aceptar pagos en la mayor variedad de formas posibles:
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¢ Directamente online, con tarjeta de crédito en un servidor seguro.
e Por teléfono.
e Por correo, fax , contra-reembolso o giro postal.

Es curioso que mucha gente llama por teléfono para comprobar que hay
alguien detras de la pagina web y luego hacen el pedido on-line.

Yo mismo lo hice una vez. Quieren escuchar a un ser humano detras para
sentirse mas seguros y luego hacen el pedido on-line. Incluso el hecho de
ver un teléfono y una direccion fisica les da confianza para hacer el pedido
on-line.

Otros clientes envian sus datos online y telefonean para dar los datos de su
tarjeta.

Nota: Un servidor seguro es un servidor en un ordenador que puede
aceptar y transmitir informacion confidencial, como niimeros de
tarjetas de crédito, sin el riesgo de que alguien intercepte la
informacioén y la pueda robar. Esto es porque la informacion se
transmite bajo técnicas de encriptacion.

Dependiendo de cada pais hay un sistema posible para tomar tarjetas en
nuestra web.

En Espana es posible gracias a los tpv virtuales que “conectan’ nuestro
formulario de pedidos con el tpv del banco y a su vez a nuestra cuenta.
Primeramente tenemos que solicitar el tpv virtual en el banco donde
tengamos nuestra cuenta. Yo he tenido tpv con Banesto y actualmente esta
con la cuenta del Santander Central Hispano.

Ambos funcionaron bien, no me solicitaron ningun deposito inicial, ni
cargos aparte de la comision de descuento que se queda Visa/Mastercard
que esta alrededor del 2%.

Para paises donde no existe esta practica todavia o los bancos no tienen
implementada esta posibilidad pueden usar servicios intermediarios para
tomar tarjetas en su web. Hay varios servicios, americanos como siempre,
yo he usado www.revecom.com y www.clickbank.com y ambos son
validos. Los he usado sin problemas. Otro servicio similar recomendable
que conozco gente que lo usa es www.2checkout.com .

Ponemos los enlaces en nuestra web para el cobro de tarjetas y el dinero
(menos el descuento, que en estos casos suele ser mayor que lo que
comentdbamos antes de Espafia) va a nuestra cuenta con la empresa que
tengamos. Luego quincenalmente estas empresas hacen transferencia o
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envian cheque con lo que se haya acumulado hasta el momento.
Por ejemplo :

En http://www.franciscosegura.com/esp.htm se cobra el producto mediante
el enlace:

http://www.clickbank.net/sell.cgi?fsegura/l/curso_ComoVender

Lo que paga el cliente que compra va a parar a la cuenta “fsegura”.

La apertura de cuenta en estos servicios cuesta alrededor de 50%. Luego
solo se paga el porcentaje de descuento sobre lo que se

Hay que animar a los clientes a hacer el pedido on-line con tarjeta ya que es
lo mas barato para nosotros.

Es conveniente también tener un formulario de pedido en un servidor
normal (no-seguro) por dos razones: el navegador del cliente puede no
soportar servidores seguros y porque el cliente puede querer hacer el pedido
online pero no se siente comodo dando los datos de su tarjeta y puede poner
todos sus datos incluido su teléfono para que lo llamemos para pedirle los
datos de su tarjeta.

Tenemos que tener un formulario de pedido para que puedan imprimirlo y
enviarlo por correo o fax.

Y recordemos, aunque algunas opciones no se usen o se usen poco, dan
confianza para que el cliente use otras.

Hay una cosa muy importante que tenemos que tener en cuenta. Tenemos
que solicitar del cliente que haga el pedido.

Los americanos lo llaman "Call to action". Tenemos que "llamar a la
nn

accion", "pedir que hagan el pedido". Facilitemos la labor de hacer el
pedido para el cliente pero solicitemos que haga el pedido!!!.

Creemos un sentido de urgencia, digdmosles lo que se van a perder si no
hacen el pedido ahora. Puede sonar obvio o incluso estipido pero esta
demostrado que incrementaremos nuestras ventas pidiendo que hagan el
pedido.

Esto es algo cominmente olvidado ya que se 'sobreentiende', pues bien, hay
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estudios que demuestran que pidiendo que hagan el pedido
incrementaremos al menos en un 80% nuestras ventas. Conclusion:
TENEMOS QUE SOLICITAR EL PEDIDO.

Mas sobre disefio y navegacion.

Facilitemos al visitante la navegacion por nuestra web con el uso de botones
o links. Arriba o abajo de cada pagina debe haber botones o links donde los
clientes puedan hacer click para ir a hacer el pedido, a la pagina principal
etc..

Tenemos que hacer que los clientes se sientan comodos navegando por
nuestra web. Cuanto mas comodos se sientan en nuestra web mas comodos
se sentiran comprandote.

Otra razon para esto es que la gente entrara a tu web por paginas que no son
la principal (debido a la indexacion de los buscadores). De manera que sea
cual sea la pagina por la que entren debemos mostrarles como llegar a la
pagina principal y a las principales secciones.

No es conveniente usar mapas de imagen en tu pagina principal. Esto es,
grandes graficos que puede hacerse click en diferentes areas del mismo y
entonces nos lleva a las diferentes secciones.

El problema es que las imagenes grandes llevan mucho tiempo de cargar y
esto nos hace perder clientes antes siquiera de llegar a nuestra web. Es mas
conveniente usar pequefios iconos 0 imagenes para representar tus
secciones o subpaginas. Antes por ejemplo, esto lo podiamos ver en la web
de Banesto, en este caso el cliente que quiera ir a la web de Banesto porque
tiene una cuenta o lo que sea, va a esperar 2, 3 minutos o mas, pero si
nuestra web no es una gran 'marca’ a la cual los clientes van expresamente
si no que es una web mas compitiendo en el resultado de un buscador con
muchas mas, como es el caso de la gran mayoria, tenemos que facilitar la
llegada del visitante haciéndolo esperar el menor tiempo posible.

Recordemos que la web mas visitada de Internet, Yahoo!, tarda 6 segundos
en cargarse en un moédem de 28k.

Recordemos la maxima: Los graficos no venden, las palabras si. Internet
no es (al menos todavia) un medio visual, es un medio donde coger
informacion.

Tenemos que hacer que nuestra web sea eminentemente informativa. Buen
disefio grafico significa presentar graficos y palabras en una forma
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equilibrada pero no dejemos que los graficos dominen nuestra web.

Tenemos que disefar nuestra web para: 1- crear interés, 2- crear deseo, 3-
Llamar a la accion (pedir que hagan el pedido, o contacten con nosotros
para el servicio ...).

Tenemos que tener en cuenta que los distintos navegadores (Netscape,
Explorer) pueden mostrar nuestra pagina de manera diferente y que no todo
el mundo tiene ya la altima version del mismo, por lo cual es conveniente
comprobar como queda nuestra web en ambos navegadores y no solo en la
ultima version.

Hay algo importantisimo como truco en el disefio de la web que es
comunmente ignorado. Nuestra mision es, ademas de proporcionar
informacion al visitante, venderle algo de una forma o de otra.

Sea que nuestra web pretenda generar referencias o vender algo
directamente tenemos que hacer que si el visitante no hace ninguna de las
dos cosas anteriores, nos deje al menos su email.

De esta forma podemos, mas tarde, hacerle un seguimiento y tener una
nueva oportunidad de venderle. Esto lo podemos gestionar facilmente con
un autoresponder (mas tarde veremos como conseguirlos gratuitamente).
Hay varias 'excusas' por las cuales podemos pedir al visitante su email:
Podemos buscar un articulo o informacion interesante y relacionada con el
sector y pedirle que introduzca su email para recibirlo en unos segundos.

Asi por ejemplo tenemos en nuestra web

http://www.marketing-eficaz.com/agromail.html

¢ la historia de éxito del mes de Mayo, donde pedimos al visitante que nos
de su email para recibir en su buzon el articulo completo.

e Enviar Comentarios - sugerencias (para mejorar la website)
e Rellenar pequefia encuesta (para mejorar la web)

e Boletin gratuito : actualizaciones en la website, novedades, ofertas,
noticias relacionadas con el sector .... Esta es la forma mas comun de
pedir el email a los visitantes.

e Sorteo: se sortea algo y luego aprovechamos los email para ofertarles

productos (‘como participante de nuestro sorteo aunque no haya ganado
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hemos decidido ofertar a todos los participantes ....").

En definitiva, es importante estar en contacto con nuestros clientes-
visitantes con frecuencia (cada 21 dias como maximo) para que nos tengan
en cuenta (nos tengan posicionados en su mente) y convertirlos de visitantes
ocasionales en clientes.

No se trata de machacarlos con emails publicitarios cada semana. Tenemos
que tener algo interesante que contarles, sino, no merecera la pena.

Podemos pedir que los email sean enviados a una direccion de correo
normal o a un autoresponder. Por ejemplo podemos poner en un
autoresponder el articulo interesante del sector y hacer que el visitante envie
un mensaje en blanco a ese email para recibir el articulo.

Con esto el email de los que solicitan el articulo queda en el autoresponder
y podemos cogerlos posteriormente para enviarle ofertas de nuestro
producto o servicio o simplemente pedirle su opinion sobre el articulo (lo
cual le recuerda tu producto y es otra oportunidad mas de venderle o
recordarle tu producto o servicio)

Podemos pedir también por ejemplo que nos den su email en el
autoresponder para recibir el Boletin gratuito de la web y poner un mensaje
de 'gracias por su interés' o lo que sea.

Asi cuando el solicitante envia el email al autoresponder recibe
inmediatamente el mensaje de agradecimiento y su email queda en el
autoresponder, pudiéndolo coger posteriormente nosotros para enviarle el
boletin. Veamos como ejemplo la firma del propietario de esta web
americana de regalos romanticos (flores, joyas, etc.):

http://www.me2u.com - "Romantic Gifts from Around the World"
For your FREE weekly newsletter of romantic tips and ideas:
http://www.me2u.com/LoveLore/Newsletter/

Notemos en la frase subrayada (aunque en inglés) como invita al lector a
recibir un boletin a cerca de trucos e ideas romanticas. Cada semana
podemos dedicar un par de horas a buscar cosas interesantes que contar a
nuestros suscriptores, de nuestro sector y asi mantenernos en contacto con
ellos.

Cuando les haga falta algo de lo que nosotros ofrecemos, es muy probable
que piensen en nosotros como primera opcion.
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Por otra parte, no es conveniente poner en nuestra pagina principal un
monologo a cerca de nuestra empresa.

Esto lo podemos poner en un link llamado 'Sobre ABC, S.A." 0 algo asi.
Entonces podemos extendernos sobre nuestra empresa.

A la hora de describir un producto o servicio tenemos que mostrar sus
beneficios no sus caracteristicas.

Si nuestro producto es unas gafas de sol por ejemplo, en vez de decir: 'Estas
gafas tienen proteccion contra los rayos UVA', tenemos que decir: 'Sus
cristales le protegeran de los peligrosos rayos UVA en los dias mas
soleados'.

Si estamos vendiendo un manual como éste, no diremos: '...con un capitulo
entero dedicado a disefio de la pagina web'. Diremos: 'Un capitulo dedicado
al disefio de tu web con técnicas para que venda por si sola tu producto o
servicio'.

En definitiva mostremos beneficios, no simples caracteristicas.
.Son utiles los centros comerciales on-line?

Un centro comercial on-line no es como un centro comercial en la vida real.
En éstos, tu pasas fisicamente por otras tiendas de camino a lo que has
venido a buscar. Pero en uno on-line, es muy posible y muy facil para la
gente venir a tu pagina y salir sin ver ninguna otra tienda en el centro
comercial.

No pienses que si tu pagina esta en un centro comercial, gente procedente
de otras tiendas vendré a visitar la tuya. Si una persona esté interesada en la
cazay visita una tienda de caza en ese centro, ;, por qué va a ir a visitar tu
tienda de software?.

Esos visitantes probablemente localizaron esa tienda de caza haciendo una
busqueda en un buscador por la palabra 'caza' o siguiendo un link de otra
web y una vez hayan visto la tienda de caza, facilmente se iran a otro sitio
sin pasar a ver tu tienda de software.

La conclusion es que es mas conveniente tener tu propia web y
promocionarla correctamente que estar en un centro comercial esperando
visitantes de otras tiendas. Normalmente nadie va a un buscador y busca
centros comerciales cuando estd buscando algo concreto.

Si yo estoy interesado por ejemplo en viajes, o bien voy a un buscador y
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busco viajes o si estoy en una web y veo un link sobre viajes lo sigo.
Suscribete a toda lista o boletin gratuito relacionado con marketing on-line,

publicidad, promocion etc que encuentres y absorbe todo lo que encuentres
alli.

Habr4 algo de paja, pero encontraras informacion valiosisima que te
resultara util en tu negocio en Internet.

http://www.Listz.com

es un directorio de boletines y listas de correo (mas de 70.000) donde
podemos buscar publicaciones relacionadas con nuestro sector.

Tenemos en espafol un servicio similar en:
www.elistas.net

Nota: un boletin o newsletter es una publicacion en un solo sentido,
por ejemplo 'LaBrujula.net'o'El consejo util de la semana'. Una lista
de correo o lista de discusion (mailing list - en inglés), es un foro en
el que los asociados opinan sobre los diferentes temas, y otros pueden
contestar u opinar etc. Normalmente es moderada por alguien experto
en el tema. En el email que se envia salen los mensajes de todos
contestando unos a otros etc.

Nombres de dominio:

Es recomendable tener nuestro propio dominio. Podemos solicitarlo por
nuestra cuenta o acudir a un Proveedor de Servicios de Internet para que
nos lo gestione. Cuesta muy poco comparado con los beneficios que nos
reporta:

1. Es facil para los clientes recordar tu nombre, a diferencia de estar
alojados en el nombre de nuestro Proveedor de Internet o en uno de los
proveedores gratuitos de espacio como Geocities o Hypermart. Por
ejemplo, comparemos http://marketing-eficaz.com con
http://marketing-eficaz.hypermart.net/homepage.html o con
http://www.ctv.es/marketing-eficazinfo/principal2. HTM

2. Teniendo nuestro propio nombre no dependemos de ningtin proveedor
que pueda desaparecer, cambiar de politica etc y cambiar de proveedor
supondria cambiar de nombre con lo que perderiamos los links que
apuntasen a nuestra pagina, visitantes que nos tengan en sus favoritas,
buscadores, etc..
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3. Es conveniente tener un nombre que represente en lo posible el tema de
nuestra pagina, para que en los resultados de los buscadores etc., seamos
mas atractivos para los visitantes. Supongamos que hacemos una
consulta en un buscador por la palabra "marketing" y nos sale por
ejemplo:

http://www.abc.com
http://www.marketing-eficaz.com
http://www.jose-perez.com
http://www.alimark.com

(Cual elegiriamos primero?

Es conveniente también que nuestro dominio sea indicativo para los
anuncios en boletines, nuestra firma en el email, foros de discusion,
clasificados etc.

4. Por otra parte, con un dominio propio, nuestra web adquiere asi mayor
credibilidad. Le da al visitante mayor confianza.

Donde comprarlo?

Antes era mas costoso pero ahora comprar un dominio internacional .com
cuesta alrededor de 10$, lo podemos comprar con tarjeta y de manera
inmediata.

Recientemente he comprado dominios en http://web.dotster.com/ por 15$
donde se incluia gratuitamente un Spam-shield para que si alguien accede al
registro “Whois” (directorio de dominios en internet donde se pueden listar
los dominios con sus datos, email incluido) y visualiza mi dominio, no
puedan captar el email para hacer publicidad masiva por email o Spam.
Hay programas para “entrar” automaticamente en el “registro Whois” y
capturar los emails por miles automaticamente.

Podemos acceder al registro Whois por ejemplo en:
http://www.networksolutions.com/cgi-bin/whois/whois

Otro sitio interesante donde recientemente he comprado dominios es
www.godaddy.com donde se pueden adquirir por menos de 9$.

Se incluye gratuitamente la redireccion: es decir si escribimos por ejemplo
WWWw.pacosegura.com nos lleva automaticamente a
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Para dominios locales como .es o bien para los .com.mx hay que acudir a
los registros locales. Normalmente es mas caro y ademas los tramites son
mas lentos. Para conseguir un .es por ejemplo www.famosa.es es necesario
presentar el registro de marca de “Famosa”, obtenido previamente en el
registro mercantil o donde proceda.

Depende de las normativas de cada pais para la obtencion de este tipo de
dominios que normalmente inspiran una extra credibilidad puesto que
detras tiene que haber forzosamente una empresa.

Podemos ver en Espana el organismo correspondiente en:

WWW.nic.es

y el registro “whois” en

http://www.nic.es/cgi-bin/consulta.whois

Estadisticas y rastreo.
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Es importante tener en cuenta el valor de un cliente repetitivo. No nos
tenemos que guiar por lo que nos cuesta la primera venta a un cliente dado.
Esto se llama miopia comercial.

Tenemos que contemplar a un cliente, no como el beneficio que sacamos
con la venta sino como el beneficio que nos va a aportar ese cliente en un
cierto nimero de afios. Un gran porcentaje de la gente que nos compra por
primera vez, si el producto le satisface y mantenemos con €l una relacion
periodica a través de comunicaciones por boletin por ejemplo, nos comprara
una y otra vez.

Esto es lo que tenemos que ver en un cliente. Se trata de que convirtamos a
un comprador en un cliente.

Veamos un poco a cerca de ratios de conversion: En marketing directo a
través de correo, se considera aceptable un ratio de un 3%, es decir, que 3
de cada 100 personas que reciban la comunicacion haran pedido. En
Internet es mas bajo todavia.

Los motivos serian falta de credibilidad, facilidad para irse a otra pagina
con un par de clicks... Una carta permanece mas tiempo en poder de la
persona y es mas facil que se lea.

Asi que es nuestra obligacion hacer los email o presentar nuestros productos
en nuestra web de la mejor manera posible.

Veamos un extracto del diario de Internet en espafiol Ibrujula.com a cerca
de un estudio realizado por el portal de noticias Baquia.com:

“El informe, realizado tras analizar cuarenta empresas web espainolas (16
portales, 12 sitios web especializados y 12 tiendas online) y realizar més de
un millar de encuestas, muestra que "inicamente las versiones espafolas de
portales norteamericanos como Yahoo o Lycos han podido alcanzar el
reconocimiento sin necesidad de inversiones tan cuantiosas'.

El estudio indica, igualmente, que durante 2000, a medida que iba
avanzando el afio y coincidiendo con la crisis, las inversiones fueron
decreciendo. Netjuice dedica un apartado a las tiendas 'online' apuntando,
por un lado, que los sitios B2C (Business to Consumer, tiendas abiertas a
todos los internautas) pueden alcanzar un reconocimiento superior al 60 %
con una inversion de 1,2 millones de dolares (200 millones de pesetas) y,
por otro, que el ratio de conversion de visitas en pedidos es del 0,8 %, es
decir, que son necesarias al menos 125 visitas para que se produzca una
compra.”
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Es imprescindible analizar las estadisticas de nuestras paginas con objeto de
calibrar los resultados de las distintas campafias de marketing, y planear
futuras acciones de marketing. Necesitamos observar los siguiente:

e Numero de visitantes que recibimos por dia, semana y mes.

¢ Que paginas son mas accedidas, las que sean menos accedidas tenemos
que ver porqué, quizas no son del interés de nuestra audiencia, o no las
indicamos correctamente ...

¢ Que hora del dia nos visitan mas, con esto sabemos si nuestra audiencia
nos visita en tiempo de trabajo o en tiempo de casa.

La mayoria de los proveedores de Internet donde tengamos alojada nuestra
web nos pueden proporcionar estas estadisticas, si no, podemos acudir a
empresas que monitoricen (‘observen') nuestras paginas para
proporcionarnos estas estadisticas.

Por ejemplo: En la siguiente direccion podemos acceder a estadisticas
gratuitas:

http://www.extreme-dm.com/tracking
(por $5 al mes, eliminamos el logotipo de las estadisticas y solo tenemos
acceso a ellas nosotros;

Yo uso Extreme desde Abril del 99 y estoy contento.

otros servicios similares pueden encontrarse en http:// www.webaudit.com
(en espafiol) o en http://www.globalaudit.com

3 Factores clave para incrementar tu ratio de conversion (de visitantes
a compradores) en un 1.000%/!

Vamos a ver, para terminar con el capitulo sobre nuestra pagina web, cuales
son estos tres factores que incrementaran en un 1.000% el porcentaje de
visitantes que se convertiran en compradores.

El método principal y méas efectivo para mejorar tu porcentaje de
compradores y hacer que tu web haga un mejor trabajo vendiéndote el
producto/servicio es incluir testimonios de clientes previamente
satisfechos.

Lo que nosotros decimos sobre nuestros productos tiene un cierto poder,
pero lo que 'dicen nuestros clientes' de nosotros tiene una fuerza mucho
mayor. Es sabido en Marketing Directo, que lo otros dicen sobre tu
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producto/servicio es al menos 1.000% mas convincente que lo que nosotros
decimos, aun cuando nosotros seamos mucho mas elocuentes.

Consigamos esos testimonios para nuestra web. Pidamoslos amablemente
(facil y gratuito por email). Preguntemos que le parecio nuestro
producto/servicio, que fue la caracteristica que mas le ayudo, en qué area de
su negocio le fue mas util, etc.

Pidamosles permiso para reproducir sus comentarios en nuestra publicidad
y pongamos con nombre, apellidos y empresa, si es el caso, esas referencias
que tanto nos ayudardn en la venta de nuestro producto/servicio.

Cudl es el siguiente método para incrementar el ratio de conversioén?
Establece claramente tu garantia. Procura ofrecer la maxima garantia
posible, incluso hay gente que lo hace de por vida. Una de las leyes del
marketing es que paraddjicamente, cuanta mas garantia damos, mas ventas
tenemos y menos devoluciones recibimos.

Y esto es tan asi que muchos especialistas en marketing dicen que si no
puedes ofrecer una muy buena garantia con tu producto/servicio, buscate
otra cosa para vender. Si queremos ganar la confianza de nuestros
potenciales clientes y mostrarles credibilidad, garantizale tu
producto/servicio.

Finalmente, para aumentar definitivamente tu ratio de conversion tienes que
ofrecer Informacion de contacto 'offline’.

Esto es absolutamente necesario. Incluye tu direccion postal. No dejes que
los visitantes de tu web, piensen que te escondes detras de un email solo.
Incluye si tienes, tu numero de fax, e incluso el numero de teléfono si
puedes.

Si quieres mejorar sensiblemente el ratio de conversion, es decir tener mas
ventas, haz estas cosas, que parecen insignificantes, pero tienen un gran
poder psicologico.

Muchos de tus clientes llamaran solo para comprobar que un ser humano
esta detras de esa pagina web y luego haran su pedido on-line. El mero
hecho de observar una direccion postal, teléfono, etc. le da al visitante
confianza para querer comprar.

Notaremos un incremento en las ventas que se producen en nuestra web, y

este incremento procedera de todos aquellos visitantes que desconfiaban y
que de otra forma nunca nos habrian comprado.
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Tengamos en cuenta que estamos pidiendo informacién muy confidencial
de nuestros clientes: nombre, direccion, numero de tarjeta de crédito ...y
toda esa informacion no la van a dar si no es que confian en esa web.

Veamos unos ejemplos de esto que incluyen fotos de las personas:

° http://www.bizweb2000.com/howiquit.htm

Esta es una web de mucho éxito dedicada al marketing on-line. Segun
cuenta su propietario esta es una de las paginas mas visitadas de su
web (compuesta de decenas de paginas).

En esta pagina el propietario de la web no solo le dice a sus visitantes
quien es, les da la seguridad de que una persona real esta detras, para
lo que puedan necesitar.

Hay muchas mas empresas que ponen informacion sobre su personal,
empresa € instalaciones para generar confianza en sus visitantes. Cada vez
mas empresas se estdn dando cuenta de la importancia de esta cuestion.

Cuanto mas crece Internet mas impersonal se vuelve. Es mision nuestra
contrarrestar ese caracter frio que por naturaleza tiene la web. Es
conveniente que nos tomemos un poco de tiempo y describamos un poco
sobre nosotros, nuestras instalaciones y personal.

Los visitantes que no les interese simplemente no haran click, pero habra
muchos otros que preferiran 'ver' con quién estan tratando. Emplea un poco
de tiempo y pon a punto una pagina de informacion sobre ti, tu personal y tu
empresa cuanto antes.

Veras como te sorprende la efectividad de esta estrategia.

Vemos un ejemplo en la empresa de subastas QXL.com :
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Estimulando a los visitantes a volver a tu web

Cual es la mejor forma de estimular a tus visitantes a retornar a tu web?
Vamos a mencionar algunas formas de conseguir esto:

Preséntate a ti mismo a ellos.

Este es el primer paso que tienes que hacer en tu web. Un gran
vendedor dijo que ta tienes que venderte primero a ti mismo a tus
clientes y entonces cuando ¢l esté cOomodo contigo, entonces se
interesara por lo que tienes para ofrecerle.

Hazlos tus amigos.

Es un hecho probado que una persona comprara mas probablemente de sus
amigos o gente que conoce o en la que confia. Tu por ejemplo invitas a
amigos a venir a tu casa e incluso les invitas a dar una vuelta para

mostrarles tu casa. Es la misma idea con tu web.

Dales lo que ellos necesitan.
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La gente ojea la web cuando necesita algo. Visita unas webs y otras
(guiados por su buscador favorito). Construye tu web de forma que reuna
sus expectativas.

Ponte en los zapatos de tus clientes (o potenciales clientes) y piensa la
mejor forma de reunir lo que ellos buscan (y si no lo sabes, preguntaselo en
formularios de opinidén o un email para que ellos envien sus sugerencias)

Entretiene, Informa y enséfiales.

El gran proposito de Internet es la informacion. La gente no le gusta que le
ensefien, le gusta aprender. Presentandoles informacion en un modo
entretenido, eliminamos el aburrimiento del aprendizaje tradicional.

Dales cosas gratis

La mayoria de gente compra si han probado algo que les ha gustado,
siempre es posible ofrecer algo gratuito en nuestra web que les sirva a
nuestro visitante: boletin informativo, simulador de bolsa, un importe
minimo al abrir su cuenta, ...

Dales buenas ofertas

Puedes situar un enlace a tus productos de pago cerca de tus productos
gratuitos. Queremos que la gente sepa que no solo estamos ahi para darles
cosas gratis sino que también tenemos productos a la venta. Y no solo eso,
sino que nuestros productos los enviamos antes que la competencia o tiene
un mejor precio o tiene una mayor calidad.

Ten una seccion de links interesante

Permite a la gente que pueda conseguir algo que tu no ofreces. Uno de los
errores en las secciones de links interesantes es ofrecer solo enlaces de la

misma categoria. Hay que ofrecer enlaces de otras categorias que puedan

ser interesantes a nuestros clientes.

Por ejemplo en mi web hay una seccion de links tan dispares y utiles como:

Otros recursos de marketing on-line:

www.Aforo.com es una comunidad compuesta por unas 300
comunidades.De la misma forma que un buscador encuentra direcciones,
Aforo encuentra a las personas con las que compartes intereses.
Comunidades de e-marketing, e-commerce ...
http://www.ambitconsulting.com : Abra su tienda GRATIS en Internet
AHORA. Sin instalar NADA, solo con su NAVEGADOR de Internet.
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http://www.tiendasurbanas.com Tiendas Urbanas es la revista de los
negocios en Internet.

http://mercadeoglobal.com Herramientas de mercadeo, publicidad y
promocion para su sitio web.

http://www.cyberkyosco.com

http://www.viapublica.com : Central de compras de medios de produccion
publicitaria para PYMES

http://www.mixmarketing-online.com 1* Comunidad Virtual Profesional y
Multiplataforma dedicada al marketing y afines.

HOSTING: Nuestra pagina web se hospeda en http://www.dominios10.com
. Desde 2.000 pts al mes, recomendamos este servicio.

Para hacer banners animados:

Animated Banner Maker-MediaBuilder
Animation.com

Free animated banners: Animation Online

Free ArtToday : En esta web podras acceder gratuitamente (Usa el
username: mktef y el password: love, ambos en minusculas) a 40.000
imagenes, botones, clip-art, etc.. que te serviran para disefiar tu web. Tienen
un motor de busqueda donde, tras introducir una palabra clave, nos
devuelve los graficos relacionados.

Scripts CGI gratuitos:

http://www.worldwidemart.com/scripts /: buscador para nuestra web,
verificador de tarjetas de crédito, Formmail para procesar formularios,
1.000 scripts vistos en directo, libro de visitas, contadores, verificador de
HTML en tu web, ...ctc.

Otra libreria de scripts: ScriptLibrary ZD Netd e v h e a d Resources
http://www.zdnet.com/devhead/resources/scriptlibrary/index.html

Optimizador de gifs. Podemos 'subir' al servidor un grafico de nuestro
ordenador y obtenemos como resultado on-line una serie de graficos
reducidos de tamafo y con una calidad similar http://www.gifoptimizer.com

/

Consigue autocontestadores gratuitos:
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FREE autoresponders for everyone! http://www.webmailstation.com /

Autocontestadores gratuitos pero insertandonos publicidad de su web en
cada mensaje: http://www.smartbot.net

Lugares donde checkear nuestra pagina web sobre tiempo de carga, links
'muertos’, graficos 'rotos', etc. (te pediran un email: puedes usar
h50@marketing-eficaz.com). Después de introducir tu direccion http (y una
direccion email), te devuelve un informe on-line en unos segundos.

Web Site Garage - http://www.websitegarage.com/voyager /

(Es realmente bueno tu servidor de Internet? ;Pueden los visitantes
realmente acceder a tu web? Introduce tu URL y este servicio gratuito
checkeara tu servidor cada 15 minutos en las proximas 8 horas. Cuando
terminan te envian un informe de tu servidor comparado con otros en la red:
http://www.netmechanic.com/server_check/site_monitoring.htm

Y otros muchos. Resultado?: esta es una de las secciones mas visitadas de
mi web.

EL VALOR DE LO GRATIS

Vamos a desarrollar uno de los puntos vistos anteriormente por la gran
importancia que tiene.

Una tactica de las tiendas tradicionales para atraer clientes puede funcionar
perfectamente para atraer visitantes en tu web. Puedes haber visto este
método usado en otras webs, pero pocas lo usan con todo su potencial.

La tactica es dar algo gratis, pero tenemos que elegir cuidadosamente lo que
vamos a dar y como maximizar el valor de cada visitante que aprovecha
este regalo.

Este punto nos dara perspectiva en la seleccion de lo que damos gratis, asi
como conseguir lo maximo de cada visitante. Y termina con informacién
sobre el uso de recursos gratuitos en Internet para promocionar tu web (y su
ofrecimiento gratuito).

Primero, debemos elegir cuidadosamente lo que damos gratis. Cuanto mas
inusual sea, mas probable es que los internautas se tomen el tiempo de
visitar tu web. Ademas, ni que decir tiene que cuanto mas alto sea el valor
del objeto gratuito atraerd mas atencion.
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No obstante, valor en la mente de la persona que busca lo gratis, no
significa que signifique mas dinero en tu presupuesto.

Algunas cosas, como salvapantallas, son tan comtinmente repartidas
gratuitamente que los internautas esperan que sean gratuitos y si no son
originales no atraerdn lo mas minimo. Lo mismo podemos decir de ciertos
servicios gratuitos, como postales digitales o informacidon que puede ser
encontrada en otros lugares en la web.

Conseguir la atencion de internautas con informacién o contenido que
pueda ser repartido electronicamente es muy rentable, pero dificil, debido al
numero de webs que ofrecen cosas similares. Es por esto que lo que
ofrezcas tiene que ser util y de calidad para tu potencial cliente.

Esto es lo que pasa por ejemplo en mi web con mi boletin. La gente que
pasa por mi web estd interesada en el ideas, informacion para promocionar
su web, por lo tanto ofrezco una suscripcion gratuita a un boletin.

En un afo se han suscrito cerca de 5.000 personas y solo se han borrado
unas 400, lo que indica que la gente encuentra utilidad en esta herramienta
que me sirve para estar en contacto con mis potenciales clientes, ellos me
conocen y cuando deciden profundizar en el marketing en Internet y
deciden comprar un libro sobre el tema, se interesan por el mio y
eventualmente lo compran.

Es también muy efectivo usar un item tangible que puedas enviar por correo
tradicional, siempre que puedas minimizar el coste de envio de cada item
(sellos).

Algunas de las cosas mas cominmente repartidas gratuitamente son
alfombras de raton, camisetas, e incluso he visto en Tv (en Espafia) que una
web de compra venta de valores de bolsa regalaba un raton inalambrico al
hacer tu primera transaccion. Lo malo de estos items es que son
relativamente caros y no estdn al alcance de muchos presupuestos.

Si el valor de un cliente es lo suficientemente alto como para justificarlo,
puedes usar un item de alto coste (alin asi la originalidad es importante). Sin
embargo, si no estas seguro de si los buscadores de cosas gratis estan en tus
clientes potenciales o el valor de adquisicidén de un cliente es bajo, es mejor
que mantengas el coste por item al minimo.

En lineas generales, si hay algo que puedas repartir electronicamente,

permitiendo a la gente que lo pueda descargar o ver en tu web y
suficientemente inico, esta serd tu mejor opcion.
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Una vez has seleccionado lo que vas a dar gratis, el siguiente paso es
maximizar el valor de cada visitante que llega a tu web buscando el objeto
gratuito. A menudo, una web, tendra una pagina o formulario que trata
solamente del objeto gratuito y ya estd. Sin embargo, debes asegurarte de
que cada visitante se le da la maxima oportunidad de aprender sobre tu
empresa y animarle a visitarnos de nuevo asi como afiadir nuestra web (en
su pagina principal) a sus favoritas.

La pagina donde se ofrece el item gratuito debe incluir el logo, dos o tres
frases que describan tu web o empresa y los beneficios que pueda proveer a
un cliente, un pequefio grupo de enlaces a las principales areas de tu web
(especialmente en las que estemos mas interesado que visite) y el
formulario a rellenar.

Esto es debido a que pueden entrar visitantes por cualquier subpagina y
acceder a continuacion a la pagina del item gratuito, sin haber pasado por tu
pagina principal.

El formulario debe pedirle nombre, direccion (si y solo si tienes que
enviarle algo por correo), como supo de nuestro item gratuito y que es lo
que mas le gusta de nuestra web.

En mi caso, lo tnico que pido para obtener el boletin gratuito es enviar un
email en blanco a un autocontestador, donde quedara almacenado en la base
de datos de emails que constituye mi boletin.

Una cosa para estimular a suscribirse a mi boletin es que enviando el email
en blanco de suscripcion, recibirdn en unos segundos un interesante
articulo. Esto es lo que se llama “satisfaccion inmediata” y hace que se
incremente el deseo de suscripcion: el sistema envia de inmediato como
respuesta el articulo “7 maneras de desarrollar las ventas en tu web”.

No pidas mas informacion de la necesaria, sino mucha gente no te la dara,
entre otras cosas porque no te conoce y a la gente no le gusta dar sus datos
asi como asi.

Otra cosa que se puede hacer es pedir primero lo imprescindible, por
ejemplo el email, y una vez lo tenemos, después de que el cliente aprieta el
botdn para enviar el formulario, le llevamos a otro (técnicamente es facil de
implementar) , donde le decimos que se tome un tiempo para darnos sus
datos.

Si quiere, mejor, y si no, de todas formas ya tenemos su email, que era el
dato mas importante.
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Como he dicho, es importante preguntarle que es lo que mas le gusto de
nuestra web, esto nos proporciona un feedback o comentarios que nos
ayudaran a comprender que es lo que mas le esta gustando a los visitantes.

Una vez tienes listo tu item gratuito y tu seccion en tu web, debes
promocionarlo.

Yo recuerdo cuando tenia listo mi boletin, que mi principal mision de
marketing era promocionar el boletin, ya que solamente con las visitas que
tenia en mi web no era suficiente, por lo tanto lo que hacia era escribir
articulos para enviar a los propietarios de otras listas mas establecidas para
que lo publicaran y se viera mi firma con la invitacién a la suscripcion.

Otra forma de promocion era participar en listas de discusion y newsgroups
o grupos de noticias relacionados con mi campo.

No te olvides de suscribir en los buscadores la hoja del item gratuito,
muchos de ellos lo indexardn y te proporcionaran visitantes que accedan a
tu web por esa “puerta”.

EL ESLAVON DE VENTAS PERDIDO EN CASTI TODAS LAS WEBS. .-

Muchas veces me asusto cuando estoy navegando por la web y llego a una
que pretende vender un articulo sin apenas describirlo. He visto que casi
nadie usa cartas de marketing directo, cartas de ventas. Sencillamente no
puedo creerlo.

La gente piensa que sus webs van a vender magicamente algo con un enlace
a un producto con una linea o dos de descripcion y un icono de carrito de
compra al lado. No puedo creer que esa gente espere realmente vender ese
producto.

Cuando un cliente esté interesado en un producto, necesita informacion para
hacer su decisién de compra, necesita cuanta mas informacion mejor. Todos
los dias se venden millones de productos a través de marketing directo, con
cartas de ventas de uno o mas folios.

Asimismo, cada dia son vendidos millones y millones de productos a través
de vendedores. Estos vendedores usan textos de ventas, estrategias de

ventas y scritps (planillas, didlogos ...etc) para vendernos los productos.

A la gente hay que venderle!!
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Es muy raro encontrar alguien que diga “Quiero comprar este producto, no
me importa lo que cueste, quiero comprarlo”. A veces ocurre, pero es muy
raro.

Por lo tanto, es nuestro deber crear material de ventas para nuestros
productos en nuestras webs. Puede ser tan simple como tener una pequeiia,
estimulante descripcion, pero completa, con cada producto, si tienes un
catalogo con un carrito de ventas.

En este caso necesitas una descripcidon realmente buena que haga que la
gente se interese por tu producto o puede incluso ser una carta de ventas
completa, que incluya informacion sobre el origen del producto y todos los
beneficios que le va a reportar al comprador.

Lo que tienes que tener en cuenta es que tienes que “excitar” a la gente,
calentarla, sobre tus productos y mostrarle los beneficios que obtendran si
compran tu producto. Si no haces esto, estds muerto antes de empezar.
Especialmente en Internet.

Algunas personas piensan “pondré una pequeia descripcion para interesar a
mis clientes, ya que a la gente no le gusta leer rollo de ventas ....”. Error.
Esto es totalmente incierto e ilogico.

La gente SI lee texto de ventas, si esta interesada en el producto.

Cuando alguien esté interesado en un producto, leera toda la informacion
que pueda y se le facilite de ese producto para efectuar su decision de
compra.

Si tienes algo interesante que decir de tu producto, algo que resolvera
problemas a tus clientes, ellos lo leeran sea lo largo que sea.

La carta de ventas que describe este manual es larga, pero apuesto que antes
de comprar este manual la leiste entera. La razédn es sencilla, cuando
estamos interesados en algo, nos leemos toda la informacion para
asegurarnos que nuestro dinero va a ser bien empleado.

Solo hay una cuestion. No hay cartas demasiado largas, hay cartas
demasiado aburridas. Si tu carta es aburrida, es larga, por definicion. Si
tienes cosas interesantes que contar sobre tu producto, escribelas y tus
potenciales clientes las leeran.

Algo que puedes hacer, es una forma de ir a una version resumida de la
carta, de esta forma la gente tiene la oportunidad de saber mas directamente
de que se trata y lo que vale y si después estan interesados, pueden leer mas.
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No obstante esto es algo que vi en otra web, no es original mio. En Internet
hay que estar siempre captando nuevas ideas que aplicar en tu web. Unas
veces coges ideas y otras veces las cogen de ti. Internet es asi. (Como el
futbol).

No creas que vas a poder vender tu producto con una sola linea de
descripcion, a no ser que sea algo tan conocido por todos como productos
de consumo (una lata de Pepsi de 33cc, un boligrafo bic, ...). Si tu producto
no es de esa clase, necesitas venderlo. Para venderlo, necesitas mostrar los
beneficios a tu potencial cliente. Y para esto necesitas probablemente mas
de una linea.

Una cosa que hay que tener en cuenta es la diferencia entre caracteristicas y
beneficios.

Una caracteristica es la cualidad objetiva de un producto, por ejemplo un
coche puede tener un motor de 110 caballos.

Un beneficio es lo que la caracteristica reportara al cliente cuando tenga el
producto. La caracteristica anterior se podria convertir en algo asi como:
Sus 110 caballos de potencia le haran adelantar con confianza.

Antes hemos visto el ejemplo de los rayos UVA.
Recordemos: tenemos que mostrar beneficios, no caracteristicas.

Muestra sus beneficios, indica porqué tienen que tener nuestro producto.
Porqué tiene un gran valor, porque tiene un gran precio.

La idea es crear valor. La gente compra valor, compra expectativas,
posibilidades de conseguir resultados con sus negocios. Mi manual de
ventas, en su version anterior, se llegoé a vender a 11.500 pts (69€/$ ) la
version digital. Por qué? . Vale un libro 11.500 pts? Si, si se aplica y se
ponen en practica las técnicas descritas. Lo que yo trato de mostrar en la
carta de ventas donde se describe el manual son todos los beneficios que
contiene el manual de ventas y los resultados que obtendra en su web.

No puedo esperar que alguien gaste ese dinero solo en “un libro”. Lo que
estan adquiriendo es la posibilidad de aplicar unas técnicas en su web y

multiplicar la inversion por 100 veces.

La gente compra valor. Si una persona piensa que le puede reportar
ganancias o le va a resolver un problema que le cuesta 20.000 pts por
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ejemplo, y tu producto vale 6.000 pts, crees que lo van a comprar?
Absolutamente. Lo compraran!!

Tienes que crear valor a tu producto, hay que crear valor percibido. Esto es
lo que se hace en la carta de ventas donde se describe este manual, y es lo
que hay que hacer para todos nuestros productos: crearles valor percibido.
De esta manera el cliente ve que el producto vale la pena el dinero
invertido. No importa lo que vendas.

En definitiva: Cosas que puedes hacer al vender tu producto:

- Usa muchos puntos para describirlo.

- Crea valor y beneficio para tu producto

- Usa comentarios positivos de gente que ya lo haya usado

- Usaun parrafo agresivo de entrada

- Usa un cierre agresivo también. Mucha gente usa la P.D.

- Ofrece garantias: cuanto mas garantias ofrezcas, mejor

- Piensa cuales son las preguntas y preocupaciones que se hacen tus
potenciales clientes y respondelas en la carta de ventas

- Dibuja un escenario donde tus clientes obtenga buenos resultados
usando tu producto o servicio.

Todo esto estd muy bien, se trata de vender el producto. Pero no te olvides
de que tienes que tener un buen producto. No es ético ni vas a llegar muy
lejos vendiendo basura. Lo ideal es tener un buen producto y un buen
marketing para venderlo. Si te falta cualquiera de las dos cosas, no llegaras
lejos.

Para ver todo esto puesto en practica visita la carta de ventas que describe
este manual, funciona muy bien y si compraste este manual tras leer esa
carta, t mismo eres prueba de ello.

Quizas tu caso es “yo tengo 500 referencias de productos, que puedo
hacer?”. Si tienes mas productos, tendras que emplear mas trabajo. No hay
vuelta de hoja. Procura que tus productos estén bien descritos, ponte en los
zapatos de tus potenciales clientes. Ellos quieren informacidn sobre lo que
van a comprar.

Si tienes una tienda online y tienes muchos productos, haz la descripcién lo
mas somera posible, siguiendo las indicaciones descritas en este capitulo.

Nunca hay demasiado material de ventas. Las cartas de ventas nunca son
demasiado largas, solo pueden ser demasiado aburridas.

PLANIFICACION DE TU WEB.-
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Debes tener un plan detallado incluso si otra persona, como ocurre
normalmente, esta realizando tu web.

Hay muchos disefiadores que estarian listos para hacerte el web. Te ofrecen
rapidamente un presupuesto de paginas, graficos incluso quizas registro en
los buscadores. Pero todas esas cosas no hardn nada por ti para empezar.
Antes de que nadie empiece tu “empresa — web” debes tener un plan
detallado de lo que habré en tu web.

Una vez estuve en una conferencia sobre Internet y lo Ginico que saqué en
claro fue lo siguiente: Cuando un empresario le dice a un disefiador quiero
una web, el disefiador le tiene que decir “para que?”

Con esa pregunta tan basica, nos podemos hacer una idea de lo que espera
el empresario o cliente de su web: puede que solo quiera promocionar un
poco su empresa en un nuevo canal, puede que quiera acceder a nuevos
mercados, puede que quiera vender directamente en esa web .... si nos
responde a esa pregunta tan sencilla tendremos una pista muy clara de lo
que espera de su web. Y con esto en mente se podra disefiar el web con un
objetivo mas claro.

Antes de todo hay que tener en cuenta que gran parte del trabajo en hacer
un web esté al principio, antes de hacer nada: en la planificacion.

Empieza tu plan definiendo exactamente qué es lo que quieres que haga tu
web exactamente, qué objetivos queremos que nuestra web consiga.
Escribe un esquema en un papel. Lista las secciones que quieras que tenga.
Crea algunas frases sobre las que girard el completo texto de ventas que se
pondra. Todo esto te ahorraréa tiempo, gastos en corregir lo que el disefiador
traiga como primer borrador y tendras una web mucho mas efectiva.

(Tu pagina web vendera tus productos y servicios online o servird como
catalogo detallado para apoyar tu fuerza de ventas off line o bien eres un
abogado que quieres captar nuevos clientes a través de tu web? ; Quizas
tienes uno o dos grandes productos sobre los que se centrara todo el web o
estas planeando una gran tienda de productos que tienen que estar todos
bajo una misma imagen corporativa?

Enfoca tus paginas. Las webs mas especializadas en algin tema y con mas
contenido resultan favorecidas por los buscadores, esto les procura una gran
cantidad de visitantes. Sus criterios de indexacidon encajan mejor con webs
especializadas. Los buscadores son la forma en que el 90% de la gente en
internet encuentra un web.
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Por lo tanto vale mucho la pena planear tu web para que sea “bien vista”
por los buscadores. Escribe 8 o 10 palabras claves que describan mejor el
contenido de tu web, que tus potenciales clientes y visitantes escribirian en
un buscador para encontrar tu web. Haz una péagina especializada en cada
palabra clave. El titulo (la linea primera del todo que aparece en el
navegador cuando estamos viendo cualquier pagina web), las meta tags (el
codigo de tu pagina en HTML) y el texto debe mencionar tus palabras clave
varias veces con texto que se relacione estrechamente con la palabra clave.
Revisa el Informe Especial Buscadores.

La mayoria de veces lo que se hace es primero hacer la web y después
adaptarla para los buscadores. Eso significa que se termina rehaciendo la
mayoria de las paginas con el gasto consiguiente.

Tu pagina de entrada o Home Page, debe mostrar claramente a lo que se
dedica tu web. Puedes tener solo unos segundos antes de que el visitante
haga clic y se marche. El visitante tiene que percibir inmediatamente el
principal beneficio, o la ventaja competitiva de tu web. Usa un titular y un
grafico relacionado que identifique instantaneamente lo que esa web y tu
empresa pueden hacer por é€l.

http://www.coastaltool.com es una tienda de herramientas con su web. En
su pagina de entrada tiene una foto de la tienda vista desde fuera y el
slogan:

“La gente de las herramientas de descuento” La fuente méas completa de
herramientas en la web. (o algo asi) Vemos como instantdneamente el
visitante sabe donde estd y que puede encontrar ahi.
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Vemos que es una pagina graficamente discreta, incluso “fea” en opinién de
muchos disefiadores pero es una pagina muy efectiva y una de las que mas
herramientas etc vende en internet. (La Gltima vez que la visité llevaba mas
de 50.000 pedidos servidos).

Péaginas que crean confianza en el visitante: La mayoria de webs tienen una
seccion llamada “Sobre la empresa” o algo asi, y una seccion para
“Contactar”. Esto sirve para que el visitante sepa con quien esta tratando y
no es alguien anonimo que ha puesto una web. Estas paginas hacen que el
visitante se sienta mas confiado, algo vital para conseguir ventas en
Internet. Los visitantes confian en una web cuando se sienten como si te
conocieran. La seccion “Sobre la empresa” debe mostrar fotos de los jefes,
empleados, el edificio o fachada de la empresa o cualquier cosa que de una
sensacion visual de quien eres (hasta recuerdo una que mostraba la foto del
perro que guardaba la empresa). No es necesario que sea una obra de arte
fotografica pero tienes que mostrar fotos. Muchos webs como el mio
muestran una foto sencillamente de la persona que hay detras, otros
muestran su foto trabajando en el ordenador en una pequefia oficina. Esto es
algo con lo que los visitantes se pueden identificar y sentirse mas cerca.

Explica en tu web lo que haces y como lo haces, la filosofia de tu empresa,
como empezaste y un poco de tu historia. También si puedes muestra
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clientes actuales que estén usando tus servicios o productos y si puedes
incluye testimonios de los mismos, comentarios de clientes satisfechos.

La seccion “Contactar” debe mostrar la gente de tu empresa y varias
formas de contactarles. Explicale a la gente porqué tienen que contactar
contigo y lo que pueden esperar de tu empresa.

Apoya tu tema principal con paginas secundarias. Si tienes un producto
principal preséntalo en paginas principales y reserva tus productos
secundarios para paginas interiores. Si tu web va a tener mas de diez
secciones, agrupalas.

Da a cada uno de estos grupos una nueva pagina de paso que introduzca la
seccion y muestra en estas paginas intermedias enlaces a las paginas en
cuestion una breve descripcion de lo que contienen.

El propietario del web tiene que proporcionar un esquema de las paginas,
agrupadas por secciones y con la informacién que tiene que tener cada
pagina. Esto es algo que son los propietarios del web tienen que aportar y
no esperar que sea el disenador el que lo haga. Muchas veces lo que se hace
es darle un catalogo a la empresa de disefio y nos olvidamos de todo: esto es
un error ya que somos nosotros los que tenemos que dirigir con detalle a los
disefiadores, dandole los textos que tienen que exponer en nuestra web.

La pagina de pedido tiene que ser clara y simple, tanto como sea posible.
No necesitas un software de carrito de compra si solo tienes unos cuantos
productos (yo lo uso actualmente porque es necesario para rastrear las
ventas del programa de afiliados).

Asegtirate que los precios y descripciones son faciles de entender.
Cualquier cosa que frustre a los clientes o les confunda o creen dudas haran
que se pierdan ventas.

Finalmente no caigas en la tentacién de poner muchos graficos que
realenticen la carga de la pagina. Muchas veces las empresas piensan que
no dan imagen de grandeza si no ponen muchos graficos.

Actualmente segtn las estadisticas el 90% de conexiones a Internet son a
través de lineas telefonicas, por lo tanto no son muy rapidas. Los
disefiadores normalmente tienen conexiones digitales, con lo que no pueden
percibir realmente el tiempo normal de descarga de un web.

Todo esto son cuestiones que te tienes que plantear si estas pensando en
llevar tu negocio a Internet, vale la pena que se haga un buen trabajo de
planificacion y no dejarlo todo en manos de personal que aunque sea
experto en disefio de webs, no conoce nuestra empresa ni productos.
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Tengamos en cuenta que los que mejor conocemos los productos somos los
propietarios de la empresa: en concreto la persona que tiene que estar al
mando de un proyecto de este tipo es el Jefe de ventas. Esta es la figura que
mejor conoce la empresa y los productos y es la que tiene que trabajar
estrechamente con la empresa de disefio para que el proyecto llegue a buen
puerto.

Recordemos que la empresa que mas vende hoy dia por Internet: Cisco
Systems, (mas de 15 millones de $ al dia en routers, hubs y otros
dispositivos para Internet) cuando se planteo llevar su empresa a la web
puso un equipo formado por: Personal de marketing, personal de atencién al
cliente y logicamente informaticos.

Una web es una herramienta de marketing, es como una tienda pero virtual,
por lo tanto es el personal de marketing y ventas el que tiene que estar al
frente del proyecto.
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Notemos que no tiene gran despliegue grafico ni alardes tecnoldgicos que

traten de impresionar a nadie, sin embargo es posiblemente la web que mas
factura de todo internet.
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Tampoco tiene una pagina de entrada tipo “Bienvenido a ....” hay webs que
antes de entrar a la web en si , muestran una pagina de presentacion con
poco mas que el mensaje de bienvenida y el logo de la empresa: todo eso es
desaconsejable desde el punto de vista de la usabilidad y como vemos las
paginas mas vendedoras de internet no tienen nada parecido.

El internauta no tiene tiempo y no esta para ver hojas de presentacion ni
nada, cuando viene de un buscador lo que quiere es ir directamente al grano
cuanto antes sin pasar por paginas intermedias , muy bonitas, con riqueza
grafica etc pero que desde el punto de vista no son mas que un tiempo extra
perdido.

Podemos ver las webs que mas facturan, aparte de la de Cisco , tenemos
también las de Amazon.com o Dell.com que facturan varios millones de
dolares al dia, donde lo que predomina es la informacion y no los alardes
graficos.

/3 Amazon_com--Earth's Biggest Selection - Microsoft Internet Explorer

Archive  Edicidn  Mer  Favortos  Hemamientaz  Apuda |

S = =
@« s 9 AN BRE~ B B B S A . L E e
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Direccidn |e_"| hittp: 4 fvasaw. amazon. com/exec/obidos/subst /homehome. hirnlA002-88047 42-5045651 j ff?lr | Winculos
N
Amazon Exclusive!! amazoncom. & VIEW CART | WISHUST | (YOURACCOUNT) | HELP -
A -
Order a Segway now! |—§- [
It's anly at Amazon 24/ e YOUR ; % SEE MORE =
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Restricti I —
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CAPITULO 3.-

EMAIL EFECTIVO.

El uso que hagas del email va a ser critico en el éxito o fracaso de tu
negocio en Internet. Si la web es el primer paso, podemos decir que el email
es la herramienta mas poderosa para promocionar nuestro producto o
servicio.

Cuando nuestro negocio estd en marcha vamos a recibir un nimero
determinado de emails diario; tenemos que hacer un buen uso de este 'arma’.

Lo primero que tenemos que determinar es nuestra firma. Este es un detalle
muy importante y que a menudo se ignora. La firma es la informacién que
ponemos con el nombre al final de los mensajes que enviamos.

Esa informacion dice a la persona destinataria quien somos, que empresa y
como contactarnos. Es una oportunidad de publicidad que no debemos
dejar escapar y ademas da una imagen mas profesional.

Se acepta unas 6 lineas en las que podemos poner ademas de nuestro
nombre, nuestro email, direccion web y un pequefio eslogan que de idea de
lo que se dedica nuestro negocio.

Incluso mucha gente pone la direccidon de su boletin gratuito para estimular
la visita y captar su email. También podemos optar por poner la direccion
de un autoresponder, o el teléfono... etc.

Eso si, debemos procurar que no sean mas de 6 lineas o se nos 'veria
demasiado el plumero' y seria considerado de mala educacion, ademas de
que en muchas listas de discusion o grupos de noticias no se nos permitiria.

Veamos el ejemplo de la web de regalos romanticos que veiamos
anteriormente (han sido traducidos el slogan y la frase posterior):

Joe Martin

http://www.me2u.com - "Regalos romanticos procedentes de todo
el mundo"

Para tu boletin semanal gratuito de trucos e ideas:
http://www.me2u.com/LoveLore/Newsletter/

es un buen ejemplo en el que vemos entre comillas el slogan de la web y a
que se dedica y luego vemos como invita al lector a visitar una direccion
donde podra suscribirse a su boletin para estar en contacto.
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Otros buenos ejemplos serian:

Atentamente

Jorge Rodriguez

Director General, Red Planeta C.A.
PlanetaChat - http://planeta.tierranet.com

Aunque la siguiente seria mejor:

Angel Linares Zapater

xxx@odiseaweb.com

Odisea Web - Informacion util para el Emprendedor
http://www.OdiseaWeb.com

Es imprescindible incluir la direccion web, el email y un slogan a cerca de
nuestra web. Es conveniente incluso incluir algin beneficio para el visitante
si contacta con nosotros. Por ejemplo:

Sinceramente,

Juan Pérez

Agente de la propiedad on-line.
http://www.pisolisto.com Iperez(@pisolisto.com

Como conseguir su vivienda en 48 horas.
Articulos gratis, ideas y trucos para comprar o vender su vivienda.
C/ Mayor,28. 2°C. Madrid. 28083.Tfno: 965678940

Notemos la inclusion de la direccion fisica, lo que afade credibilidad a
nuestro negocio on-line.

Cada vez que enviamos un email tenemos oportunidad de hacer esta
publicidad gratuita y no digamos si ponemos un mensaje en cualquier foro
como news, listas de discusién o similar, donde nuestro mensaje puede ser
leido por miles de personas.

Veamos a continuacioén una forma de atraer atencion sobre tu firma (muy
util para foros de discusion):

Sinceramente,
skokskskskskokokokokokokokosksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksksk
* Juan Pérez *
* Agente de la propiedad on-line. *
* http://www.pisolisto.com 1perez(@pisolisto.com *
%k %k

Como conseguir su vivienda en 48 horas.
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* Articulos gratis, ideas y trucos para comprar o vender su *
* vivienda. *
* C/ Mayor,28. 2°C. Madrid. 28083.Tfno: 965678940 *

st st st st st st st st st st st st sk st st st st st st st sk st st st st st st st sk st st st sk st st st sk st sk sk sk sk sk sk sk koo

O bien:

Sinceramente,

HHHHHH T R R R R R
# Juan Pérez

# Agente de la propiedad on-line.

# http://www.pisolisto.com  jperez@pisolisto.com
# Como conseguir su vivienda en 48 horas.

# Articulos gratis, ideas y trucos para comprar o vender su #
# vivienda. i
# C/ Mayor,28. 2°C. Madrid. 28083.Ttno: 965678940 #
HHHHHHH A I

+ R

Es aconsejable incluso modificar nuestra firma de acuerdo a nuestras
diferentes necesidades de marketing. Una firma nos puede ser util en ciertos
foros y otra en otros. Adecuemos nuestra firma y slogan para cada
situacion.

Casi todos los programas de email tienen una funcion para poner la firma
automaticamente a todos los email salientes o bien tienen una funcién para
preparar nuestra firma e incluirla automaticamente en los mensajes que
nosotros decidamos.

Y, como no, la firma del que os escribe.

Francisco Segura

http://www.marketing-eficaz.com. Ideas, trucos, técnicas ... para conseguir
mas ventas y visitantes en tu web.

Suscribete gratis y recibe en unos segundos el articulo " 7 maneras de
desarrollar las ventas en tu web" . Envia para ello un mensaje en blanco a
mailto: marketing-eficaz-subscribe@ecircle.es

Es conveniente fijar el tamafio de linea de nuestro programa de email a unos
70 caracteres para el correo saliente ya que hay gente que tiene monitores a
640x480.

Esto hace que si tienen un programa de correo que no ajuste bien las lineas,
nuestro mensaje quedara dificil de leer ya que las lineas quedaran partidas.

54


mailto:marketing-eficaz-subscribe@ecircle.es

Esto dificulta nuestra mision que es que nuestro mensaje sea leido.

Procura personalizar tus respuestas lo maximo posible, como harias en el
correo ordinario. Decir 'Estimado cliente' o decir 'Estimado Sr. Pérez'
cambia mucho y el cliente se siente mejor tratado.

Esto hace nuestro mensaje mucho mas poderoso, mas personal.

El manejo del email cada dia puede llevarnos mucho tiempo o puede ser
mas 'automatico' si nos organizamos bien.

Es conveniente tener en tu programa de correo distintas carpetas con los
mensajes organizados por temas, de esta forma puedes acceder facilmente
para referencia posterior.

Ten una carpeta de '"MODELQOS' para las tareas diarias donde tengas los
mensajes tipo que usas repetidamente, de esta forma cuando tienes que
contestar alguna cuestion que ya has contestado otras veces no tienes mas
que hacer una copia de ese mensaje y cambiarle lo necesario para el nuevo
destinatario, o bien podemos usar copiar y pegar y luego modificar lo que
sea necesario.

Es conveniente no tener muchos mensajes en la bandeja de entrada o In-
Box. Ledmoslos y archivémoslos en su carpeta correspondiente, dejando en
el In-Box solamente lo que quede pendiente.

Procuremos contestar todos nuestros mensajes en 24h. Y si no podemos,
enviemos un mensaje para decirle al cliente que estamos tratando de
resolver su cuestion y que le contactaremos lo antes posible. Responder
rapido da credibilidad.

Muchos clientes se veran gratamente sorprendidos cuando obtengan
respuesta rapida, el mismo dia si puede ser, ya que la mayoria de tu
competencia no lo hara.

Cuanto antes respondamos a nuestros clientes a cerca de sus pedidos,
preguntas etc. mas confiados se sentiran y mas crecerd nuestro negocio.
Esto puede parecer obvio, pero muchas empresas no lo hacen y es
importantisimo.

En una economia de tanta competencia y de productos y precios tan
similares, es en la atencion al cliente donde muchas empresas fallan y
donde nosotros podemos destacar de nuestros competidores.

Seamos organizados y demos un buen servicio al cliente. Nuestras ventas
55



aumentaran. Sin duda.

Muchas veces recibiremos referencias a través de email, es decir solicitudes
de informacion, y éstas seran muy vagas, sin nombre, empresa etc.
Solamente un escueto mensaje tal como: 'Enviame informacion'.

Sin embargo para nosotros eso es una persona que ha mostrado interés en
nuestro producto/servicio. Tenemos entonces que enviarle un mensaje
agradeciéndole su interés y describiéndole nuestro producto/servicio.

Tenemos que llevar cuidado al poner las direcciones de Internet en los
email ya que nos interesa que sean "activas", "clickables" para que el cliente
vaya directamente a nuestra web haciendo doble click.

Primero por comodidad para él, y segundo porque hay gente que no sabe
hacer 'copiar y pegar'. Recordemos siempre de hacer las cosas por exceso y
no por defecto.

No pongamos un punto después de la direccion http ya que eso hara que no
sea activa en algunos programas de correo. Pongamos el punto separado un
espacio de la direccion.

Quejas.

La mayoria de nuestro servicio de atencion al cliente se hara a través de
email. No importa lo bien que lo hagamos ya que siempre vamos a tener un
cierto porcentaje de quejas debido a que podremos cometer algun error.

Esto no es lo importante ya que en todo negocio siempre se comete algun
error y se obtienen quejas. Lo importante es cdmo manejamos las quejas
para que no afecten la rentabilidad de nuestro negocio.

Recordemos que un cliente satisfecho se lo dir4 a dos o tres conocidos, pero
uno insatisfecho se lo dira a diez conocidos.

Expliquemos nuestras normas de devolucién si es un producto en nuestra
web y en nuestras comunicaciones por email. Hagamos facil para el cliente
devolver el producto si no esté satisfecho o no es lo que el estaba buscando.

Agradezcamos que hallan confiado en nosotros y digdmosles que sentimos
que nuestro producto no es lo que ellos estaban buscando. Si manejamos
correctamente las devoluciones esta comprobado que nos volveran a
comprar otros productos.

Mucha gente se toma las quejas como insultos personales. Esto es una
actitud equivocada. Los clientes pueden no haber entendido lo que tu les
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ofrecias o por alguna razén el producto no encaja en lo que ellos esperaban.
Si somos répidos en la devolucion y corteses, nos ganaremos su respeto y
confianza.

Respondamos rapidamente las quejas. Cuanto mas rapido respondamos,
mas seremos percibidos como que nos preocupamos por nuestros clientes.

Hagamos lo que sea posible (dentro de lo razonable) por tener al cliente
feliz. A veces incluso nos tocard perder dinero, pero los negocios son asi.
Esta comprobado estadisticamente que la gran mayoria de los clientes que
devuelven un producto, si se les tramita la devolucion correctamente,
volveran a comprar algo de nuestro negocio.

Principios basicos de un email efectivo.

Vamos a ver para terminar los principios que tenemos que guardar al enviar
email:

e Usa frases y parrafos cortos, divide un gran parrafo en varios aunque
estés hablando del mismo tema.

e Usa palabras cortas, concretas. Mejor 'solo' que 'solamente'. Usemos
palabras simples cuando podamos, en vez de palabras altisonantes.

e Normalmente escribimos el email con prisas. Errores de tipografia y
faltas gramaticales son habituales en el email que enviamos y recibimos.
En lugar de enviar un mensaje tras escribirlo, pasémosle el corrector
gramatical si lo tenemos.

Mejor aun, hay programas, como el Outlook, que tiene la opcion de
pasar el corrector siempre, antes de que cualquier mensaje salga. No nos
imaginamos la cantidad de pequefios errores que nos hacen parecer
descuidados, y dan una mala imagen de nosotros. Hay gente que usa el
siguiente truco: después de escribir un mensaje, nunca lo envia de
inmediato. Hace otras cosas y a las dos horas lo revisa de nuevo. Casi
siempre encuentra cosas que mejorar: errores de ortografia, su mensaje
de marketing-ventas no era claro, tenia ambigiliedades ... Cuanto mas
nos trabajemos nuestros mensajes mejor nos comunicaremos. Hagamos
esto sobre todo con los mensajes importantes.

e Procura que tus mensajes sean cortos y 'al grano'

e No envies grandes ficheros 'attached' (vinculados) a no ser que sea
necesario. Los virus normalmente se transmiten por esta via y mucha
gente no abra nunca un attachment.

e Termina tu mensaje con tu firma (nombre, email, direccion Internet,
slogan,...)

e Usemos siempre buena educacidon en nuestros mensajes: 'por favor envie
un mensaje en blanco ...', 'gracias por su interés ...'
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Escribe tus mensajes en el lenguaje tipico de tus receptores para
'conectar' mejor con ellos.

65 caracteres por linea

Personaliza en lo posible tus mensajes.

Usa 'emoticones' cuando puedas: :-) para expresar que estas riendo.
Asegurate que tu informacion de contacto es un link activo, clickable.
Presenta una llamada a la accion al final de tus email para contactar:
Visita nuestra web en http...; envia un mensaje en blanco para mas
informaciéna ....

No usemos solo letras mayusculas: esto expresa en

Internet que estamos gritando.

Enviate los mensajes importantes a ti mismo primero para asegurarte que
estan bien.

Usemos en el Asunto o Subject frases estimulantes que inciten al
receptor a abrir tu mensaje.
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CAPITULO 4.-

AUTOCONTESTADORES.

Vamos a ver como usar esta poderosa arma para comercializar tu web.

La clave para tener éxito en marketing on-line descansa en la habilidad de
hacer multiples o parecidas tareas de marketing al mismo tiempo. ;No seria
interesante tener varios clones de nosotros mismos enviando emails de
ventas, email de bienvenida y de agradecimiento, email de confirmacién de
pedidos y otras tareas que son repetitivas? Bien, pues podemos hacer algo
parecido con el uso de autocontestadores.

Los autocontestadores o autoresponders se estan convirtiendo en una
herramienta muy popular en la caja de herramientas del profesional de
marketing on-line. Personalmente considero que el uso de autoresponders
incrementara tus beneficios en un 20-25%.

Asi que veamos con detalle que son, cuales son sus partes esenciales y
como usarlos eficazmente.

Un autocontestador o autoresponder es un pequefio programa, normalmente
en un servidor, para enviar un documento (cargado previamente, que puede
ser informacidn de un producto, o un mensaje de ventas, o cualquier
archivo) a la direccion de remite de cada mensaje que le llega. Es decir,
cualquiera que envia un mensaje a un autoresponder, aunque sea en blanco,
recibe el mismo mensaje, que previamente fue cargado.

Ejemplo: "Obtenga més informacion de este producto enviando un mensaje
en blanco a la direccion: abc@tuempresa.es" Entonces el interesado envia
un mensaje en blanco a esa direccion y el autoresponder le envia en unos
segundos a su direccidon de email el mensaje con el que esté cargado.
Ademas todos los email de los solicitantes se van guardando en el
autoresponder.

Los autoresponders son esenciales para hacer negocios en Internet. Nos
permite automatizar nuestro negocio, ya que ofrece interactividad las 24
horas, mientras nosotros, podemos atender los mensajes que han llegado al
autocontestador a nuestra conveniencia.

Una de las caracteristicas esenciales de los autoresponders es la velocidad.
Esto es porqué el uso de los autoresponders es vital para el éxito de tu
pagina web. Actualmente vivimos en un mundo trepidante e Internet no ha
hecho més que echar lefa al fuego. Cuando queremos informacion, no
queremos esperar dias a que nos venga, ni siquiera horas ni minutos. La
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queremos ya!. Esto es especialmente verdad cuando estamos respondiendo
un anuncio online requiriendo mas informacion. Un anuncio online bien
escrito, tocard las emociones de los potenciales clientes y generard una
respuesta requiriendo mas informacién. Cuando las emociones estan
implicadas es imprescindible como 'marketeros' on-line responder con esa
informacion adicional inmediatamente. Haciendo esto conseguiremos que
nuestro mensaje de ventas sea leido en el mejor entorno posible: por un
interesado que esta 'caliente'. Esto es por lo que anteriormente hemos

mencionado que el uso de un autoresponder incrementard tus beneficios en
un 20-25%!!

No todos los autoresponders son iguales y a veces no conviene coger el
servicio mas barato.

Veamos cuales son los requerimientos minimos para un servicio de
autocontestadores:

e Tenemos que tener completo y personal control sobre los documentos
que hay cargados en el autoresponder. Es decir tenemos que tener

capacidad de cargar documentos en el autoresponder a cualquier hora y
dia.

e El autoresponder no tiene que exigir ninguna frase determinada en el
'Asunto' o en el 'cuerpo’ del mensaje entrante para que envie el mensaje
con el que esta cargado. Aunque esta clase de autoresponders también
funcionan, perderemos muchas ventas o contactos ya que muchos
interesados enviaran mal el mensaje y no obtendran nada de vuelta.
Total, que tenemos que usar autoresponders que envien el mensaje de
vuelta al solicitante sin importar lo que hay en el asunto o en el cuerpo,
incluso si es un mensaje en blanco. Esto nos hace tener diferentes
autoresponders para cada producto del que queramos poner informacion.
Por ejemplo para conseguir informacion sobre el producto A tendria que
enviar un mensaje a A@abc.com, y para obtener informacion sobre el
producto B, un mensaje a B@abc.com .

Con el otro tipo de autoresponders, el interesado tiene que poner en el
asunto "producto A' por ejemplo o poner en el asunto 'producto B'. Lo
malo es que como no lo ponga exactamente, no conseguira nada y
nosotros perderemos la oportunidad. Si pone por ejemplo "producto a' no
conseguiria nada por estar la 'a’' en minuscula, o si lo pone sin espacio ...
etc.

Esta comprobado que si usamos este tipo de autoresponder, vamos a
recibir muchos email diciéndonos: "Tu autoresponder no funciona'. Y el
fallo esta en que no ponen las instrucciones correctas. Conclusion:
Usemos autoresponders separados para cada cosa. Los interesados
enviaran un email sin mas y ya estd, recibirdn nuestro mensaje.
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e Debemos asegurarnos de saber que nuestro servidor podra preparar o

activar autoresponders a nuestra conveniencia.

Por ejemplo si estamos testeando un anuncio (para ver que web nos
funciona mejor) en dos web de clasificados gratuitos vamos a preparar
dos autoresponders: uno para recibir las solicitudes de la web a y otro
para la web b. Las solicitudes a tu autoresponder a@abc.es nos indicara
la respuesta que ha tenido el que esta en la web 'a', y las solicitudes al
autoresponder b@abc.es no indicard la respuesta que ha tenido el mismo
anuncio en la web 'b". A partir de lo cual sacaremos conclusiones de
donde debemos poner nuestros anuncios, es decir que audiencia estd mas
interesada en nuestro producto.

Luego una vez tenemos las web que nos funcionan mejor, testearemos
con el mismo sistema, qué anuncios (cabecera, oferta ...) nos funcionan
mejor en un determinado periodo de tiempo, por ejemplo una semana.
Luego podremos usar las cabeceras y texto que mejor funcionen para
extrapolarlo a toda nuestra campafia: email, banners, etc.

Total que necesitamos acceso inmediato para crear nuevos
autoresponders para nuestras campafias.

Tenemos que asegurarnos que el autoresponder captura el email de cada
solicitud que recibe. Esto es importantisimo. Si tenemos el email de las
personas que han mostrado un cierto interés podremos enviarles
mensajes de seguimiento (por supuesto sin bombardearles y respetando
las instrucciones de borrar de la lista si lo solicitan)

Asegurate de que puedes acceder al listado de email del autoresponder,
bajarlo y que empiece de nuevo para que no se dupliquen cuando lo
volvamos a bajar.

Para finalizar, evitemos los que nos quieren cobrar por 'hit' cada vez que
un autoresponder envia el mensaje, y evitemos los que requieren que
enviemos el mensaje a cargar al Proveedor en vez de tener acceso
directo.

Seguimiento:

Supongamos que estamos en una campafa de publicidad en anuncios

clasificados, foros de discusion etc. y dirigimos a los interesados a nuestro

autoresponder para solicitar mas informacion. Pues bien, aqui es donde la
mayoria de la gente para.

Si quieres maximizar tus contactos, envia siempre un email de seguimiento

a todos los que han solicitado informacién de ti. Es gente que ha mostrado

un cierto interés en tu producto/servicio, en lo que tu ofreces, no les dejes ir
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sin mds y persigue la venta.

Aqui es donde muchos profesionales del marketing fallan. No tienen éxito
vendiendo en el primer intento y abandonan al cliente. Mucha gente le da
vergiienza, o no quiere 'molestar' a esa gente de nuevo. No tenemos que ir y
sentarnos cara a cara con ellos y hablarles. Solo tenemos que enviarle un
email de seguimiento para recordarle quien eres y solicitar la venta de
nuevo (todo de una forma educada y de una forma indirecta, no pidamos la
compra directamente). Por otra parte hay muchas personas que aprecian que
se les envie mas de un contacto: es decir no les gusta que les envien un
email y ya estd, aprecian que se tomen el tiempo de contactarles de nuevo.

Veamos como podemos hacer esto en la practica: Cada Lunes podemos
extraer de nuestros autoresponders los emails. Quitamos los
correspondientes a las personas que ya hayan hecho el pedido (si no, esto

nos haria parecer poco profesional: pedirle a alguien que compre cuando ya
lo ha hecho)

Escribimos un email de seguimiento (lo describiremos posteriormente).
Copiamos la lista de emails, (sin duplicados ni personas que ya hicieron
pedido) en el campo BCC (Blind Carbon Copy: Copia ciega. Nadie ve los
email de los demas a los que ha sido enviado) de nuestro programa de
correo. Hay programas en los que el campo BCC aparece como CCO (copia
carbdnica oculta). Este mensaje serd para recordarle nuestros servicios, para
pedirle que nos compre etc. Podemos 'maquillarlo' poniendo informacion
extra sobre nuestro producto/servicio, o un descuento especial por un
tiempo limitado ... cualquier cosa que nos de una excusa para contactarlos
de nuevo de forma que tengan una nueva oportunidad de hacer pedido. Qué
tenemos que perder? Nada. Qué tenemos que ganar? Mas pedidos.

Resumiendo este ejemplo: Yo tengo la lista de email de todos mis
autoresponders, elimino los email de la gente que ya ha hecho el pedido.
Que me queda?. Candidatos primarios para la venta. Puesto que han
respondido a mi publicidad, estuvieron interesados en mi producto/servicio,
aunque no compraron. Bien, pues 'fabriquemos' una mueva excusa para
contactar con ellos y puesto que tengo sus email tengo la oportunidad de
ofertarles de nuevo.

Podria hacer una de estas tres cosas:

e Enviarles como ya hemos dicho antes un email de seguimiento para
recordarles quién somos y solicitarles el pedido de nuevo.

e Podemos ser menos directos y pedirle su opinién a cerca de la
informacidn que le suministramos a través del autoresponder.

e O podemos hacer una oferta totalmente nueva: podemos reducir el
precio del producto, eso si siempre reduciendo el producto en si mismo,
si no, no seria profesional, pareceria un simple regateo de mercadillo. Si
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queremos hcer este tipo de operacion y no tenemos un producto o
servicio que podamos reducir el coste o dividir en partes, siempre
podemos incluir en nuestra nueva oferta algo de poco valor para
nosotros pero que sea percibido como valioso por los clientes, o darle
algo de valor de alguna clase que haga el producto mas atractivo para el
cliente. Por ejemplo si estuviéramos ofertando inicialmente algo
compuesto por varias partes, podemos coger en la segunda oferta y
poner la parte mas importante por un precio reducido para hacerlo mas
atractivo para los clientes. El caso es que la persona tenga la oportunidad
de hacer pedido otra vez.

Estas son las técnicas que tenemos que poner en funcionamiento y que se
usan tan poco. No seamos estrechos de mente. Siempre hay que estar presto
a probar nuevas ideas y conceptos.

Es esencial que hagamos un seguimiento regular a la gente que ha requerido
algin documento de tu autoresponder. Son 'contactos' calientes y no los
debemos desaprovechar.

Uso de autoresponders en tu web.

Hay varias formas de capturar el email de los visitantes. Esto es importante
ya que sino les 'vendes' en la primera visita, tienes su email para enviarle
un email de seguimiento y tener otra oportunidad de venderle. La tnica
forma de conseguir el email de la persona que esta visitando tu web es
pedirselo de algin modo.

Aunque ya vimos anteriormente formas de pedir el email a los visitantes,
vamos a verlo ahora desde la perspectiva de los autoresponders:

1. Oftrecer un sorteo en el que para participar tengan que introducir su
email. Puedes ofrecer cualquier premio, un producto o servicio
relacionado con lo que proporcionamos en nuestra web, incluso un
anuncio por tres semanas en nuestro boletin, etc. Para esto
necesitariamos un programa CGI que recogiera los email aunque
también podemos gestionar esto con un autocontestador.

2. Tener un libro de visitas para que los participantes firmen. Esto es el
equivalente a un libro de visitas de un hotel o ayuntamiento etc. Los
visitantes firman con su email y envian comentarios sobre la web, los
cuales son mostrados en la pagina del libro de visitas. Para esto se
necesita un programa CGI en tu web. Podemos conseguir uno gratuito en
: http://www.worldwidemart.com/scripts
http://www.freeware.com
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(buscando por 'guestbook')

3. Oftrecer un boletin a cerca de articulos y noticias del sector,
novedades en nuestra web etc, que proporcionaremos gratuitamente y
periddicamente por email. Podemos ver como ejemplo el boletin
'Consejo util de la semana' ofrecido en Marketing-eficaz.com. Para
enviar el boletin a todos nuestros suscriptores podemos usar el campo
BCC (o CCO en otros programas, esto es para que cada receptor
reciba el email sin ver la lista de emails de los demas) de nuestro
programa de email, o bien, usar un servicio de listas de correo, que es
proporcionado de forma econdmica por nuestro proveedor de
hospedaje (incluso gratuito en algunos). También podemos acudir a
un proveedor especializado en listas de correo que nos cobran unos
10€ /$ al mes http://www.listhost.net) o bien acudir a un proveedor
de autoresponders gratuito (aunque con algo de publicidad).

Yo he usado el servicio de http://www.webmailstation.com/
WWW.getresponse.com

y ahora mismo el servicio mas recomendable y el que estoy usando
esta en http://fsegura.ProAutoResponder.com
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Aunque no tiene servicio gratuito (cuesta 18$ al mes) tiene ventajas
como por ejemplo poder poner una serie de mensajes diferentes para
diferentes productos, campafias etc todo en la misma cuenta y por
ejemplo permite envio de mensajes con sonido, que aunque no los he
probado ellos dicen que incrementar el ratio de respuesta al doble.
Puedes también ver estadisticas de quien hace clic en que mensajes y
mas cosas todo por el pago de 185 en la misma cuenta.

Veamos el panel de control tipo de Campaiias (series de mensajes) y
Contactos en cada campana:

a PioAutoResponder - Campaign Manager - Microsoft Internet Explorer
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/3 ProAutoResponder - Contact Manager - Microsoft Internet Explorer

Archivo  Edicion  Mer  Favortos  Hemamientaz  Apuda |ﬁ
5 = X
c . 0 O 4@ 4 5 m . H A @ e
Altrdz AdelEnte Detener  Actualizar Inicia Blsqueda Favortos Mulimedia  Historial Correa |rprirnir Editar Cornversar Ak FlashGet Alexa
Direcritn I@ hitp: /s proautoresponder. com/contactmgr. htm PCFID =543045505CF TOKEN=14383767 j dll | Winculos >
Messages | Campaign | Contacts
Contact Manager
ltems Per Page |30 EI YWiew |all Contacts -1 Go To Page |1 -1
[Import Contacts | [add & Contaet | [ Find Contact | Bctions : | Select an Action To Take =]
™ Campaign Name & Contacts [l Active Il Inactive MW
I~ General 4934 4214 720
™ Met 643 554 ]
™ Smart Mall FollowLg 2 2 0
™ Smart Mall Prozpect 1 1 0
™ Smart MallWelzome 1} 1} 0
™ test 0 0 0
Go Ta Page |1 -1
First Page Last Page
Home | Audio | Messages | Campsign | Contacts | Tools | Account | Forumn | Help
Privacy Policy | Anti-Spam Palicy | Logout | Contack Us |
artent and Nesinn Camrinkt @ 2004 ProditnResnonder cnm |
|2j Lista ,_’_’_‘O Intemet

También podemos ir a un buscador y buscar por “free
autoresponders” o “autocontestadores gratis” o visitar
http://www.autoresponders.com

Total, podemos remitir a nuestros visitantes que envien un email a

un autoresponder en WebmailStation.com para apuntarse, luego
coger la lista de emails y usar el campo BCC (o CCO) de nuestro

programa de correo habitual para hacer el envio semanal, o mensual o

quincenal etc.

4. Ofrecer un articulo interesante via autoresponder. Esto es una forma de

coger email muy poderosa e infrautilizada. Podemos preparar un articulo

interesante de varias paginas relacionado con nuestro sector y tenerlo
disponible en un autoresponder, de manera que podemos poner: 'Si

quieres una copia de este articulo para guardar como referencia, envia un

email en blanco a fff(@abc.com y lo tendras en unos segundos en tu

buzon'. Esto hara que los interesados envien un email al autocontestador

y su email quede en el autocontestador. Algo parecido tenemos en
Marketing-eficaz.com con nuestro articulo http://www.marketing-

eficaz.com/agromail.html . Hablamos del articulo y lo describimos, pero

para conseguirlo hay que enviar un email a un autocontestador.

Periédicamente, por ejemplo cada 21 dias, podemos coger los emails del

autocontestador del articulo (quitar los de la gente que ya haya
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comprado) y hacerles una oferta:
Este email es para recordarle que podemos ser de ayuda en su actividad

Hemos decidido hacer un descuento de .. a todas las personas que
requirieron el articulo.

Para cualquier pregunta no dude en contactar con nosotros....'

El caso es buscar cualquier excusa para contactarlos de nuevo,
recordarle quien somos y que tengan la oportunidad de hacer pedido.
Este email de seguimiento nos traera ventas que de otra forma no se
habrian producido y nos proporcionara clientes para venderles una y otra
vez nuestros distintos productos o servicios.

Una de las formas mas poderosas de mantener a los clientes y sus compras
es estar en contacto con ellos. Los autoresponders y las cartas de
seguimiento nos facilitan enormemente esta labor. Experimenta para ver
como puedes usar los autoresponders de la manera mas eficiente para tu
negocio (que solo ti sabras). Esto que hemos visto son solo ejemplos de
como usarlos pero para nada son los inicos modos de hacerlo.

Podemos tener un autoresponder en nuestras direcciones de atencion al
cliente. Hay gente que si no obtiene una respuesta en unas horas se pone a
cuestionar si serd una empresa legal. Esto lo podemos solucionar con un
autoresponder diciendo que 'Esto es una respuesta automatica...hemos
recibido su mensaje ... y trataremos de responder lo antes posible..."' De
esta forma el cliente obtiene una respuesta inmediata y nosotros podemos
contestar a nuestro ritmo. Esto nos da credibilidad y profesionalismo.

Los autoresponders nos permiten irnos de vacaciones unos dias sin
necesidad de dejar nuestros email desatendidos. Podemos poner un mensaje
informando de que el periodo de vacaciones es de ... a ... y las preguntas
mas frecuentes respondidas en el mensaje. Incluso en nuestro email de
respuesta podemos poner otros autocontestadores con informacion sobre
pedidos, otro sobre cuestiones técnicas, otro sobre problemas comunes...
Todo esto ayuda a mantener una buena imagen ante nuestra clientela.

Si no podemos conseguir autocontestadores baratos de nuestro proveedor de
hospedaje (algunos ofrecen varios gratuitos al darnos de alta para hospedar
nuestra web) podemos acudir a otros como los mencionados anteriormente.

Puesto que el ratio de conversion es pequefio, tenemos que trabajar duro y
ser pacientes para que miles de personas 'disparen' nuestros autoresponders.
Veamos a modo de resumen las formas de activar nuestros autoresponders:

1. Anunciar un articulo gratuito via email a un publico segmentado, de
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potenciales compradores.

Contactar webs relacionadas con nuestro sector y que nuestro articulo en
el autoresponder resultaria interesante para su audiencia, de esta forma
nos dejarian poner el email de nuestro autoresponder en su pagina de
links utiles o recomendados o en su pagina principal.

Poner mensajes en listas de correo relacionadas con nuestro sector para
ofrecer un articulo informativo gratuito.

4. Usar las paginas de anuncios clasificados gratuitos (mas adelante
veremos en detalle esta  herramienta) requiriendo el envio de un email
para conseguir el articulo gratuito.

Veamos para finalizar algunas ideas mas de como las empresas estan
usando los autoresponders:

Catalogos: Envia tu catalogo de productos via email.

Listas de precios.

Restaurantes: Proporciona a tus clientes el especial del dia, menu del dia
etc. o el especial del Sabado ...

Agentes inmobiliarios: Envia tus listas a los interesados.

Formularios de solicitud de trabajo, etc. Envia formularios de solicitud
de empleo a potenciales trabajadores.

Formularios de pedido: Proporciona un modo facil de pedir tus
productos.

Anuncios: Afiade tu direccion de autocontestador a tu anuncio para
obtener mas informacion.

Profesores: Proporciona apuntes de clase y deberes.

Tiendas de esqui: Proporciona condiciones de tiempo y estado de las
pistas.

FAQ's- Preguntas mas comunes: Ten un autoresponder con las preguntas
mas comunes.

Apoyo técnico: Proporciona respuestas técnicas basicas sobre tus
productos.

Video-Clubs: Novedades para alquilar.

Librerias: Listas de 'best-sellers'.

Cines: Horarios y peliculas a proyectar.

Departamento de recursos humanos: Descripciones de puestos de trabajo
disponibles.

Podriamos pensar que muchos de estas labores pueden ser hechas via web,
pero también podriamos pensar en que es mas facil cambiar el contenido de
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un autoresponder que cambiar una pagina web, que hay mas gente que tiene
email, que gente que puede acceder ala WWW, que en la practica nos
encontramos con contenidos en Internet que estan obsoletos, que una vez
tenemos su email, interactuar via email es psicologicamente mas vinculante
(¢quién estara mas inclinado a visitar un cine determinado, alguien que
recibe semanalmente un email con los estrenos, horarios etc, o alguien que
'tiene que ir a la web' y visitar la pagina del cine? Qué es lo primero que
hacemos al sentarnos al ordenador, chequear nuestro correo o ir a la web?
La mayoria de las personas lo primero que hacen es ver su correo.

Todos estos recursos nos cuestan tiempo pero poco o ningun dinero. Hoy en
dia en la 'era de la Informacion' los consumidores quieren la informacion
YA!. Los consumidores en Internet y los que quieren una informacién, no
quieren esperar a que tu te sientes en el ordenador y le envies mas
informacion. Cuando alguien esta interesado en algo toda la informacion es
pocay la quiere cuanto antes. Si tienes un sistema de 'fax en demanda'
montado, muchos de ellos no estan dispuestos a pagar llamadas de larga
distancia para conseguir la informacion que le hara comprar el producto.
Con un autoresponder, cualquiera desde cualquier parte del mundo
conectado a Internet, puede conseguir tu informacion en cuestion de
segundos por muy poco o nada de dinero las 24 horas del dia.

(nota: Como prueba de que has leido este manual, envia un email a
f.segura@marketing-eficaz.com con la palabra “Leido” en el asunto)
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CAPITULO S.-

CAMPANAS DE EMAIL.

(Qué es lo primero que hace la gente al conectarse a Internet? Comprobar el
correo. 'El uso del email se esta disparando', dice Kate Delhagen, analista en
Forrester Research, una de las firmas mas importantes de estudios, analisis
y estadisticas en Internet. 'Es la actividad més popular on-line, mas que la
WWW, FTP etc. El uso del email alcanzara el 50% de la poblacion en 2
anos'.

Hace ya tiempo que aparecia la siguiente noticia en el diario electronico de
www.Ibrujula.com :

“Definitivamente el correo electronico es la principal utilidad de Internet, a
tenor del numero de usuarios. eMarketer.com, uno de los portales lideres en
la emision de datos y estadisticas, ha calculado el nimero de e-mails que se
envian diariamente en el mundo: 1.470 millones. Una cifra que casi triplica
el nimero de envios postales diarios: 570 millones. Desde esta perspectiva,
diversos expertos en marketing destacan la importancia del correo
electronico a la hora de planificar campanas.”

Las campaiias de email son una de las formas maés rapidas de conseguir
pedidos cuando comienzas un negocio en Internet. Listados en los
buscadores, banners, etc. pueden llevar semanas hasta obtener resultados.
Una campana de email, por otra parte, tiene resultados inmediatos y logra
pedidos de manera casi inmediata.

Todo el mundo en Internet tiene email. Esto es lo que hace una campana de
email tan poderosa. Podemos testar cabeceras (asunto) en cuestion de dias y
saber si una campafia tiene €éxito en una semana. Esto es algo que no tiene
precedentes en ningun otro tipo de publicidad.

No confundamos una campana de email con el llamado 'spam' o correo no-
solicitado. Este ultimo no esta segmentado, hay gente irresponsable que
compra un CD-ROM con varios millones de direcciones de email (los he
visto tan baratos como 5 millones por $200). Esto es una pérdida de tiempo
y de imagen. Cuando enviamos un email ofreciendo un producto que no
esta relacionado con el sector al que lo estamos enviando, la efectividad es
muy pequeia y la ética también.

Una campana de email puede ser muy rentable, la clave es apuntar a un
segmento de potenciales clientes.

Los email son recolectados masivamente en Internet por empresas que se
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dedican las 24 horas a rastrear la web y recolectar todo email que
encuentran a su paso. Rastrean foros de dialogo como las News,
directamente de webs individuales, webs de anuncios clasificados ... etc.

NUNCA compres emails de una empresa que los vende por miles o cientos
de miles, no solo enfadaras a la gente que los reciba si no que no haras ni
una venta. Si somos verdaderos empresarios nos daremos cuenta enseguida
de que no nos interesa ofrecer nuestro producto a una lista de personas que
puede no estar interesada en nuestro producto. Ademas, no sabes los email
de gente enfadada que vas a recibir de vuelta cuando envias email a una
lista de gente no segmentada, potenciales clientes.

Por ejemplo, supongamos que nuestro producto son centralitas de teléfono.
[ Tiene sentido que enviemos nuestra oferta por correo ordinario a una lista
de direcciones en las que esta todo tipo de direcciones? ;O serda mas util
conseguir una lista de, por ejemplo hoteles, y hacerles un 'mailing'? Pues en
Internet ocurre algo parecido.

Otra historia es como conseguir los email. Lo mas efectivo es recolectar
personalmente los email. Més tarde entraremos en detalle en esto.(Ya

hemos visto una forma muy poderosa de hacerlo: con autoresponders)

Formas de conseguir emails:

Hay empresas que se dedican a recoger listas de emails segmentadas, y son
de gente que ha solicitado ser contactada en el tema de su eleccidon, que
luego nos las pueden alquilar o bien incluso por un poco mas hacernos el
envio ellos mismos. El lider en esto es: http://www.postmasterdirect.com.
A un precio de unas 15-20 cts por email. Ellos dicen que tienen una media
de respuesta de 9%, pero yo he visto ejemplos con una respuesta de un
14%. Pueden segmentar por dominios también, esto es, si nos interesa por
ejemplo una lista relacionada con golf'y de espafoles, pueden ofrecernos
emails con el dominio ".es'. Esto no es 'spam' ya que esos emails son de
personas que quieren ser contactadas en relacién con temas de su interés.

En este caso la cuestion seria el precio, ya que el pedido minimo son unos
$400.

Hay otro servicio similar llamado www.yesmail.com cuya filial en Espafia
es www.canalmail.com cuyos precios estan alrededor de los 25-30 cts. por
receptor (tienen importantes descuentos 15-25% si te haces asociado de
ellos, es decir si pones en tu web un enlace para que se capten nuevos
emails (por los que cobraras también).

Otra forma es recolectar los email por nosotros mismos.
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Veamos las formas:

6.

Emails de nuestros autoresponders. Tanto en nuestra web con articulos
interesantes para el sector, como en anuncios clasificados, etc.

Personas suscritas a nuestro boletin (mas tarde veremos formas de hacer
que cientos de personas se suscriban a nuestro boletin). Cuidado con
abusar de los envios, a nadie le gusta que le bombardeen a emails de
publicidad, aunque sea de su empresa o web favorita, hagamos esto con
responsabilidad. Si no, empezaran a borrarse las personas suscritas, que
en su dia lo hicieron para recibir noticias de tu web, articulos
relacionados con el sector, noticias, etc pero no solo comunicaciones
publicitarias.

De nuestros formularios de opinidén y comentarios.
De nuestros libros de visitas.
Email de gente con la que hablas en los foros de chat.

Email de gente que participa en nuestros sorteos. Idea: no tenemos

porqué sortear unas vacaciones a Canarias para dos personas si tenemos un
bajo presupuesto pero si podemos sortear por ejemplo dos semanas de
publicidad gratuita en nuestro boletin, o un ejemplar gratis de este libro, ...

7.

Emails de gente que rellena encuestas en tu web. No abusemos del
tiempo de nuestros visitantes y hagamos que sean encuestas cortas de
una o dos preguntas. Cada semana podemos preguntar cosas diferentes:
nos beneficiamos de lo que nuestros visitantes nos dicen en las encuestas
y de los emails.

. Podemos crear nuestra propia lista de discusion y moderarla y colectar

sus emails para comunicarles novedades en nuestra web, nuevos
productos, secciones etc. Siempre con mucho cuidado y sin abusar.

Podemos implementar un 'chat room' y coger los emails de los
participantes.

10.Alquilar listas de email especificas de nuestro sector de personas

interesadas en ser contactadas. Asegurémonos de que las listas estan
realmente segmentadas para nuestra audiencia. Nunca comprarlas por
cientos de miles para hacer 'spam'.

11.Recolectar emails de webs relacionadas. Esto es una forma muy efectiva

de coger emails de gente que puede estar interesada. Debemos de
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considerar que hay gente que esto lo puede tomar como spam y puede
molestarse, pero, puesto que la mayoria de propietarios también tratan de
comercializar algo, es poco probable. Enviemos un mensaje personal
diciendo que estuvimos en su web en http... y creo que podria interesarle

Nota final: DEBEMOS SIEMPRE tener una forma para nuestros receptores
de borrarse, bien por email o en una pagina web donde poner su email para
ser borrado de la lista. Debemos mostrar tanta diligencia borrando un email
de una persona que no estd interesada en nuestros envios como cuando la
afiadimos a nuestra lista porque esté interesada.

;Como enviamos una campaia de email?

Hay dos formas de enviar una campaia de email: a través del campo BCC
(o CCO en otros programas, esto es para que cada receptor no vea la lista de
emails de los demas) en un programa de correo ordinario (Outlook,
Netscape, Eudora..) o bien usar un programa especializado en envios de
email masivo como PC iMail (podemos conseguir una version demo en:
http://www.download.com -buscar PC iMail- para usarla 30 veces). Lo
malo de este programa es que no envia directamente los emails, el los envia
al 'Outlook' o 'Exchange' de Windows y son éstos los que finalmente los
envian. Es decir, con PC iMail nosotros ponemos el mensaje estandar a
enviar en un campo, y las direcciones en otro, y el lo que hace es fabricar un
mensaje con la direccion Unica y el mensaje estandar y lo manda al
Outlook, con lo cual el receptor recibe un mensaje que ha sido enviado a ¢l
solo. Lo malo es que si enviamos por ejemplo 40 mensajes, los 40, de uno
en uno, han de salir de nuestro ordenador, lo cual es costoso en tiempo o en
dinero. Para hacer el envio de hecho podemos usar el campo BCC (o CCO )
de nuestro programa y es mas rapido. Podemos usar PC iMail por sus otras
caracteristicas de eliminar duplicados, eliminar emails que han sido
enviados anteriormente etc...

Como hemos comentado anteriormente, usando un programa corriente de
correo debemos poner todos los email en el campo BCC (o CCO) y en el
campo TO o Destinatario podemos ponernos nosotros mismos para
comprobar como llega el mensaje a nuestros receptores. Debemos dejar el
campo CC vacio ya que todas las direcciones que pongamos aqui seran
visualizadas por todos los receptores. Esto es interesante en algunos
entornos pero debemos llevar cuidado de no hacerlo cuando enviamos email
a personas independientes unas de otras. Usando el campo BCC (o CCO)
ocultamos la lista para todos los receptores.

Es nuestra obligacion hacer que en una campafia de email cada receptor
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parezca que recibe un email personal. Si ponemos la lista entera de email en
el campo CC o Destinatario el receptor se sentird uno mas de tantos y
ademads que podran usar esa lista para sus intereses.

El problema de esto es que hay gente que tiene activados filtros en su
programa de email para que borre todos los mensajes que no vengan
dirigidos a €1, bien en el campo CC o en el campo 'Destinatario’, con lo cual
si su email estd en el campo BCC, el mensaje no le llegara. Por esto es
interesante tener un programa especializado en envio de email.

El programa mencionado anteriormente Pc iMail 2.1, tiene una utilidad para
eliminar email duplicados, eliminar email de mi actual lista que ya haya
enviado anteriormente . El programa compara la actual lista con una que le
proporcionemos de envios anteriores y borra los que sean iguales, con lo
cual no enviamos el mismo email a la misma persona, esto lo conseguimos
en el menu Tools, Process Remove Request. Nos pide entonces la lista a
comparar con los email que pretendemos enviar y borra los que encuentra
iguales. Asi podemos tener un fichero maestro de emails que ya han sido
enviados y cuando vayamos a hacer un nuevo envio podemos usar la opcion
mencionada anteriormente para eliminar las direcciones de emails que ya
fueron utilizadas.

Como dijimos anteriormente es conveniente también formatear tus
mensajes con una anchura de unos 64 caracteres, si no el receptor puede
tener que leer el mensaje con las lineas rotas.

Si ponemos una direccion de Internet es importante poner el prefijo 'http://'
delante, ya que esto la convierte en 'clickable' y pueden acceder
directamente a la pagina web en cuestion. Lo mismo ocurre con el prefijo
'mailto:', si lo incluimos delante de la direccion email, hard que el lector, tan
solo con un click, se generard un nuevo mensaje con el destinatario puesto.
Todo esto es una conveniencia para el lector e incrementara los ratios de
respuesta.

Veamos una cuestion muy importante:

Si tus promociones a través de email funcionan y tus promociones a traveés
de tu web no o viceversa, presta particular atencion a los primeros parrafos
de la que esté funcionando y tsalos en la que no esté funcionando. La
mayoria de la gente solo hace scroll para ver el resto cuando est4 interesada,
cuando los primeros parrafos le han resultado de gran interés. De manera
que las lineas del primer parrafo en un email o en una web que describe un
producto deben ser realmente buenas.
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CLAVES PARA TENER EXITO EN UNA CAMPANA DE EMAIL.

No importa que estés enviando un email, o una campaiia entera, o poniendo
anuncios clasificados en una web o en las news, es clave que ofrezcas algo
gratis. Esto puede ser una cierta informacion util sobre el sector, o un
articulo interesante para nuestros potenciales clientes, que no pueden
obtener en ningun sitio mas; luego, tiene que ser preparada por nosotros.
Esta informacion tiene que estar disponible o bien en tu web o bien en un
autoresponder. Otras cosas que podemos ofrecer son una version gratuita de
un programa, o un mes de alojamiento gratuito para su web, o un mes
gratuito de uso de 'shopping cart' o carrito de la compra... etc. tenemos que
arreglarnoslas para ofrecer algo gratuito.

Las claves, entonces, para tener éxito en nuestra campana de email seran:

1. La campafia tiene que ir dirigida a una lista de gente que potencialmente
puede estar interesada en nuestro producto/servicio. Este es el factor mas
importante de todos.

2. Elabora un mensaje corto, concreto y con fuerza que ofrezca algo al
lector.

3. Facilita la respuesta. Ej: responde en este email, o visita nuestra web en
..., 0 llama al teléfono gratuito 900...

4. Ofrece algo gratis si quieres tener muchas respuestas.

. Procura que el ancho del mensaje sea 64 caracteres para que no se

rompan las lineas en los programas de email de los receptores.

6. No temamos poner en el mensaje nuestra direccion postal, nimero de
teléfono etc. Esto es muy recomendado ya que nos da mucha
credibilidad. Le da al receptor la confianza de que puede llamar y hablar
con una persona real (aunque no lo haga).

)

El proposito del envio ha de ser atraer rdpidamente la atencion del receptor
con un 'asunto', interesante y dirigirlo a nuestro autoresponder o web a cerca
del producto.

Por ejemplo si queremos conseguir distribuidores para nuestro producto y
ponemos en el asunto:

'Hagase rico vendiendo xyz' no vamos a tener mucho éxito, reducira nuestra
credibilidad y nuestros mensajes no seran ni siquiera abiertos.

Pero si ponemos: 'Gane 15$ por cada copia de xyz vendida', funcionara
mucho mejor. La gente es curiosa por naturaleza y aunque nadie quiere
spam, la mayoria de las veces no saben si estan recibiendo un mensaje de
10.000 mas o si le estan enviando a ¢l personalmente. Destaquemos
también la fuerza que tiene el lenguaje concreto en la segunda opcion,
comparada con la vaguedad de la primera opcion.

Otro 'asunto’ que funciona muy bien es '10 formas de hacer que su negocio
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gane clientes'. Luego podemos poner en el cuerpo que tenemos un libro que
explica estas 10 maneras y que pueden comprarlo enviando el formulario
rellenado de vuelta al email y si no queda satisfecho le devolvemos su
dinero etc.

Tenemos que hacer que el 'asunto' sea suficientemente intrigante para que el
receptor lea el mensaje. Luego en el mensaje explicamos someramente el
libro y para finalizar ponemos la direccidon de nuestro servidor seguro, o
bien ponemos un formulario a rellenar y remitir de vuelta a la misma
direccion ...

Esta formula de '10 maneras ..."' puede funcionar para todo: Por ejemplo si
tenemos una asesoria podemos hacer siempre un articulo con las 10
maneras mejores para ahorrar impuestos en un hotel (por ejemplo,
suponiendo que estamos dirigiéndonos a ese sector), y al final con nuestra
firma dirigirlos a nuestra web para que nos visite.

Primero tenemos que elaborar el articulo y tiene que tener buena y util
informacion, no puede ser una carta de ventas.

Otra forma de hacer exitosa una campana de email si estamos vendiendo
programas de informatica es preparar una version demo o de prueba gratuita
del programa que queremos vender. Por ejemplo: 'Programa para acelerar tu
conexidn a Internet gratis'. En el cuerpo del mensaje explicamos que
estamos distribuyendo versiones de prueba gratuitas para usarlas gratis por
un mes y los dirigimos a nuestra web. Observemos como el 'asunto’ es
estimulante para que el mensaje sea abierto y leido.

Tenemos que testear lo que nos va mejor a nosotros entre enviar
directamente la carta de ventas completa con el formulario de pedido o bien
un corto email para dirigirlo a la web del producto en cuestion o al
autoresponder del producto. No obstante, generalmente, funciona mejor la
forma de dos fases ya que la gente ve que hay detras una web y no es un
timador de email escondido detras de un email. Dirigir al cliente a la web es
mas efectivo cerrando ventas ya que otorga mas credibilidad.

Veamos para cerrar este capitulo el truco de usar una postdata:

La postdata es un recurso que podemos usarlo para resaltar un beneficio
concreto del producto o para hacer una oferta y crear un sentido de
urgencia:

'P.D.: Este precio sera valido hasta el 15 de Septiembre, después el precio
volvera a ser ...

'P.D.: Los primeros 50 pedidos tendran como regalo ...

Con esto estamos creando urgencia y hacemos que se incrementen los
76



pedidos.

Recordemos que en Internet tenemos que luchar en contra de la
anonimidad. Tenemos que hacer siempre por parecer reales, creibles. La
gente no nos conoce personalmente y no puede caminar dentro de nuestra
tienda. Es nuestro trabajo convencerlos de que somos personas reales, con
negocios reales y un gran producto o servicio que les beneficiara.

El mensaje:

Este apartado , al igual que la lista a la que dirigimos nuestra campana, y el
'asunto' o 'subject', es clave para el éxito de la campana.

El primer parrafo tiene que ser agresivo, concreto, con fuerza. Solo
entonces nos aseguraremos de que el receptor continuard leyendo el
mensaje.

El mensaje tiene que tener 2 o 3 parrafos lo mas interesantes posible, sobre
todo el primero. Luego ponemos como obtener mas informacion: bien
visitando la web correspondiente al producto o servicio donde lo
explicaremos someramente o bien enviando un mensaje a un
autocontestador donde tendremos toda la informacion correspondiente al
producto o servicio y terminara con un formulario de pedido para rellenar y
remitir o bien un link a nuestro servidor seguro donde estara el formulario

de pedido.

En nuestro primer mensaje tenemos que poner toda nuestra informacion de
contacto, teléfono, direccion fisica de la empresa, email, etc. Recordemos,
nada da mas credibilidad al receptor que la posibilidad de contactarnos
directamente si ellos quieren.

Es conveniente poner en el mensaje inicial un email secundario, no el
principal, ya que luego recibiremos mucho 'email basura'. Nuestro email
principal lo daremos al que esté interesado (por ejemplo al que solicite
informacidn adicional al autoresponder).

Recordemos: Tenemos que hacer seguimiento de todo aquel que haya
solicitado informacion adicional a nuestros autoresponders. Son personas
que por un motivo u otro han mostrado interés. Es licito que peridédicamente
y mientras no nos comuniquen expresamente que no quieren recibir
informacion adicional de nosotros (comunicando que los borremos de
nuestra lista) les contactemos con cualquier nueva oferta o novedad para
recordarles nuestros servicios y hacerles ver que estamos ahi.
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Podemos ver en el capitulo 10 “Estudio de casos reales” los detalles
completos de una campana de email realizada por mi con muy buena
respuesta.
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CAPITULO 6.-

PUBLICACION DE UN BOLETIN.

Hemos hablado anteriormente de los boletines, pero por su importancia
vamos a tratar el tema por separado y en mas profundidad porque la
publicacién de un boletin es la herramienta de marketing niimero uno
para promocionar nuestra web, productos y servicios.

Si no estds publicando tu propio boletin por email, te recomiendo
encarecidamente empezar a hacerlo.

Publicar un boletin por email no es dificil. Ademads de la razén mencionada
anteriormente hay muchas otras razones por las cuales tienes que considerar
la publicacion de tu propio boletin. A continuacién vemos algunas:

e Mantendremos nuestros clientes, visitantes, interesados etc. al corriente
de nuevos productos y servicios conforme vayan estando disponibles.

e Tus clientes y potenciales clientes no tendran que buscarte. Estaremos
constante y periddicamente 'en contacto' con ellos.

e Puesto que el coste es cero, (solo le dedicamos unas horas para
elaborarlo y enviarlo), podemos ofrecer suscripciones gratuitas, con lo
cual nos aseguramos un constante flujo de nuevos suscriptores que son
potenciales clientes, ya que si se han apuntado es porque estan de alguna
manera interesados en nuestros productos y servicios.

e Es la forma mas barata de promocion que podamos encontrar. A
diferencia de los boletines tradicionales no hay costes de impresion y
postales.

e Podemos hacer incluso dinero ofreciendo anuncios clasificados o
esponsorizacion si queremos.

Una vez tenemos listo nuestro programa de email (Outlook, Outlook
Express, Netscape, Eudora, ...) y nuestro boletin, usaremos el campo Bcc
(0 CCO) para poner la lista de receptores y nos enviaremos el boletin a
nosotros mismos. De esta forma cada receptor recibira su mensaje sin ver
los emails de los demas (nadie quiere su email publicado por todo Internet)
y lo haremos a nosotros mismos para ver como es recibido por la lista de
suscriptores.
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Mucha gente no sabe lo facil que es gestionar un boletin si se tiene el
conocimiento adecuado. Los boletines son una de las herramientas mas
eficaces para generar ventas tanto inmediatamente como a medio y largo
plazo.

Es vital que ofrezcas una suscripcion gratuita tanto en tu web como a todo
cliente que nos encontremos. La posibilidad de suscribirse a tu boletin tiene
que estar presente en todas las paginas de tu web (los visitantes pueden
entrar a tu web por otras paginas que no sean la principal, viniendo por
ejemplo de un buscador que ha indexado otra pagina que no sea la principal
mas alta que la principal).

Tiene que estar presente también en tu firma la direccion de email para
suscribirse, para que cada mensaje que generemos sea un anuncio de
nuestro boletin.

No tomemos esta cuestion a la ligera. La gente que se suscriba a nuestro
boletin se haran clientes muy 'fieles' si les mostramos que somos honestos,
creibles y sobre todo que sabemos realmente de lo que estamos hablando.

La gente no solo comprard un producto sino que si nos compra una vez,
queda satisfecha, y seguimos en contacto con ellos, cuando necesiten un
producto que nosotros tengamos, nosotros seremos la primera opcion para
ellos.

Hay muchas webs, sobre todo en Espaina, que no publican boletin.
Pensemos en el siguiente escenario. Una persona interesada en software
para disefiar paginas web hace una biisqueda en su buscador favorito y le
sale como resultado una lista de webs relacionadas. Esta persona ird a unas
cuantas paginas echard un vistazo y con un par de clicks se ira a otra. Si no
tenemos algo para retenerlo, si no compra directamente nuestro programa,
posiblemente no lo veamos jamés y no tengamos la oportunidad de venderle
jamas. Imaginemos que el visitante llega a nuestra web y no le interesa
comprar ya el programa pero ve que puede suscribirse a un boletin semanal
gratuito sobre disefio: trucos, revisiones de programas, innovaciones,
articulos ...etc. El visitante nos da su email para suscribirse al boletin. Esto
tiene dos efectos positivos para nosotros:

e Uno psicoldgico: Al interactuar con nuestra web se siente mas inclinado
a explorarla un poco més en profundidad. Se siente mads vinculado y se
crea una relacion un poco mas estrecha.

e El otro es el que ya sabemos: Aunque la persona se vaya
inmediatamente después de firmar a otra web, nos deja su email para
que le enviemos el boletin y por lo tanto nos de la oportunidad de
mostrarle nuestros productos cada semana.
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No estamos diciendo que nuestro boletin sea un mensaje de ventas cada
semana. Tenemos que buscar cosas tutiles que contar tal y como
prometemos pero €so no quita que en un lugar prominente del boletin
pongamos nuestro slogan, productos etc. en unas lineas.

El boletin nos dara la oportunidad de ofrecer promociones especiales,
descuentos 'solo para suscritos al boletin', actualizaciones, nuevas versiones,
anuncios de nuevos productos, ofrecer algo gratis extra con su compra (por
ejemplo, si vendemos maquinas de escribir podemos hacer una oferta
limitada (dos semanas o el tiempo que sea ...) de regalar dos cartuchos de
tinta extra a los suscriptores del boletin que compren el modelo xyz ...),
cualquier cosa que nos de la oportunidad de venderles de nuevo.

Tu lista de suscriptores no es cualquier grupo de gente, son un grupo de
gente especifico de potenciales clientes con los que has construido
credibilidad y que se sienten comodos contigo y con tu empresa. Esto es,
sin duda, el mejor caldo de cultivo para crear nuevos clientes, es por eso
que es altamente recomendado tener un boletin.

Tenemos que elegir un tema para el boletin. Tiene que ser algo
relacionado con el producto o servicio que vendemos y en lo que nosotros
somos entendidos. Nuestro boletin podria incluir articulos relacionados,
trucos a cerca de nuestros productos y links a paginas interesantes.
Novedades a cerca del sector (que podemos conseguir en revistas
tradicionales especializadas, en Internet, en diarios de nuestro sector ...).
Anuncio de nuevos productos y novedades en nuestra web. Por supuesto
tenemos que incluir siempre un pequefio anuncio del producto que
queramos promover y que queremos que los potenciales clientes se
conviertan en clientes.

En los formatos tradicionales un boletin es algo que tu haces, imprimes y
envias por correo. Es un gran trabajo hacer el disefio, impresion, envio etc.
por no mencionar el coste de la impresion, sobres, etiquetas, sellos y
trabajo.

Con un boletin electronico el Gnico trabajo es conseguir el contenido para el
boletin, no hay gastos de impresion, sobres, sellos etc. Todo lo que
consigamos a raiz del boletin es, basicamente, beneficio puro.

Nuestra principal intencion con el boletin ha de ser que sirva como
herramienta de marketing para nuestra web, productos y servicios. No
obstante podemos llegar a tener una lista de suscriptores lo suficientemente
amplia para que podamos obtener ingresos adicionales en publicidad en
forma de anuncios clasificados o en forma de uno o varios esponsors.
Normalmente cuando se supera el numero de 5.000 suscritos podemos tratar
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de buscar anunciantes (incluso en la misma lista de suscritos anunciando en
el mismo boletin que hay espacio disponible para publicidad). Tengamos en
cuenta que la lista de suscritos es un publico objetivo, segmentado y que
puede ser interesante para muchos anunciantes.

Veamos dos ejemplos de mensajes del sponsor, el primero en el boletin
LaBrujula.net y el segundo en una lista de discusion americana sobre
comercio electronico:

Obtenga una direccion de correo electronico de forma totalmente
gratuita. Mdas de 16 dominios en a su disposicion en MIXMAIL.COM ,
http://www.mixmail.com . jjjLe esperamos!!!

publicidad==

** ONE & ONLY NETWORK **
Earn 15% Commissions with New Auction Program

One & Only Network the affiliate programs leader presents,

its newest product, UTrade Internet auctions! You earn 15%
commission on all listing fees and items sold. Also for every
webmaster you refer to the program you receive a check for

an amount equal to 33.3% of their earnings.

Join now, and earn $2.00 per registered user!

http://www.oneandonlynetwork.com/welcome.htm?Advertisor]D=439&Pro
dID=auction

Este concepto en Espafia estd todavia poco maduro ya que no hay muchos
boletines con una gran lista de suscritos por lo tanto no hay unas cifras
standard a cobrar y pagar por admitir publicidad. Esto es algo que cada
cual tiene que negociar y tratar de obtener el mejor acuerdo.

Componentes de un boletin.

Cabecera.- Al principio de cada ejemplar tenemos que poner el nombre del
boletin, fecha, tirada, informacion de contacto y cualquier grafico en
ASCII (caracteres, numeros, simbolos ...) que elijamos para decorar el
boletin.
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Ejemplo:

sk st st st st st st st st st st st st st st st sk st st st sk st st st sk st st st sk st st st sk st st st sk sk sk sk sk sk sk sk sk koo

Al-Andalus Mail
<mailto:al-andalus@apdo.com>
http://www.aered.com/al-andalus-mail

Boletin electronico sobre Internet y temas afines

Tercer Ano 2% Epoca N. 27 (15/09/1998) 18.000 ejemplares

sk ok sk sk s sk s sk s sk sk sk sk s sk s sk s sk sk s sk sk s sk sk sk sk s sk s sk s sk sk sk sk sk sk sk skeosk ko sk

Tabla de contenidos.- Como su nombre indica son los temas que van a ser
tratados y permite al lector seleccionar los temas a leer. Ejemplo (boletin
EDUPAGE):

TITULARES

El Acuerdo de Lycos esta en Peligro

PeopleSoft Declara que la Era del Planeamiento de Recursos Empresariales
(PRE) est4 Llegando a su Fin

Dell Recauda $7 Millones en una Venta Unica en Linea

El Director Doméstico de IBM Pasara Musica en los Hogares

Articulos e informacion: Debemos asegurarnos que nuestros articulos e
informacidn tienen 65 caracteres de largo o menos. Debemos asegurarnos
que nuestros articulos son interesantes para nuestra lista o se iran borrando.
Si un articulo es demasiado largo, lo dividiremos en varias partes o entregas
y abarcara varios nimeros del boletin.

Gancho: Si podemos, tengamos una seccion que refleje lo que vamos a
cubrir en el proximo nimero, de esta manera 'engancharemos' al lector y
haremos que espere el siguiente nimero.

Sponsor: Es comin poner el mensaje del sponsor al principio del boletin.
Normalmente solo podremos tener uno y su mensaje no tiene que tener mas
de 10 lineas, de esta manera no 'cansamos' al lector y al ser mds corto se
hace mas comodo de leer y més susceptible de ser leido. Veamos como
ejemplo el sponsor visto anteriormente ** ONE & ONLY NETWORK *#*,

Usemos divisores para separar secciones: asteriscos, guiones, puntos etc.

Es recomendable tener un compaiiero o amigo que la lea antes de enviarla a
la lista, de esta manera estaremos mas seguros de que la informacion es
comunicada de forma clara, y sus comentarios objetivos seran de gran
utilidad ya que puede ver cosas que nosotros, por nuestra 'cercania' y
subjetividad a lo que escribimos podemos no ver.

Pasemos también el corrector ortografico.
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Formas de atraer suscriptores a nuestro Boeltin.

La gente leera nuestro boletin si le da informacion util que pueda aplicar, le
ayuda a mantenerse informado de su sector y le mantiene al dia de lo que
pasa, articulosetc. Vamos a ver algunas ideas extra para dotar de contenido
nuestro boletin:

e Preguntas y respuestas de nuestros lectores: podemos sugerir a nuestros
lectores que envien sus preguntas y cada semana publicamos la respuesta
de una o varias de ellas.

e Promociones especiales solo para suscriptores del boletin.

Comentarios de nuestros lectores: podemos tener una seccion en la que

admitamos comentarios sobre temas relacionados.

Anuncio de nuevos productos o servicios que ofrezcamos.

Empleado del mes o mayor vendedor del mes ...

Anécdotas e historias relacionadas con nuestro sector o producto,...

Frases célebres.

Encuesta para ver lo que piensan nuestros lectores a cerca de un tema, o

de nuestra web, o boletin ...

Animemos a nuestros lectores a darnos sugerencias en lo que ellos quisieran
ver tratado en nuestro boletin. Asegurémosnos de que nuestro boletin es
eminentemente informacion, noticias utiles y no un folleto publicitario.

Formas de conseguir mas suscriptores:

1. Oftrece suscripcion en listas de correo relacionadas con tu sector y otros

foros.

Ofrece suscripcion al pie, en la firma de todos tus mensajes salientes.

Ofrece suscripcidon en anuncios clasificados.

Ofrece suscripcion en cada una! de las paginas que compongan tu web.

Ofrece suscripcidon a miembros de clubs y organizaciones tradicionales

relacionados con tu sector que estan online. Contacta al presidente o

secretario y ofrécele suscripcion gratuita a sus asociados.

6. Intercambia sponsorazgo con otros boletines relacionados pero no
competencia directa: ellos pondran un anuncio de tu boletin y tu pondrés
uno del de ellos.

7. Propon en tu boletin a los suscriptores que sea 'pasado' a amigos y
conocidos que puedan estar interesados (opcion reenviar de su programa
de email).

Nk W

Tenemos que anunciar nuestro boletin con tanto ahinco o més que nuestra
web o producto o servicio. Gran parte de la gente que se suscriba porque es
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'algo gratis que trata sobre mi sector' se convertira con el tiempo en clientes
fieles. Si nosotros estamos en contacto con esas personas y les mostramos
periddicamente que sabemos de lo que estamos hablando, cuando ellos
necesiten algo que nosotros podamos ofrecerle, ;donde van a mirar
primero?

Definitivamente, la publicacion de un boletin es la herramienta de
marketing mas eficaz de la que disponemos. Son muchos los empresarios
online que afirman esto: ''la principal herramienta de promocion de mi
web y productos es mi boletin, por encima de banners, etc."

COMO GESTIONO ACTUALMENTE MI BOLETIN:

Existen los llamados Servidores de Listas, que son servicios similares a los
que alojan los webs pero en lugar de eso alojan listas.

Yo he estado usando durante meses un servicio de pago en
http://www.listdelivery.com con el que estaba contento. Era una empresa
americana y la persona de contacto conmigo fue Lori Atkinson
lori@slingshotmedia.com

Lo primero es proporcionar la lista de tus actuales suscritos, los emails, a la
persona de contacto. Si tu lista es nueva completamente no haria falta esto,
pero como hemos visto antes, para pocos suscritos se puede gestionar con
cualquier gestor de email: Outlook, Eudora etc.

Luego tenemos que tener las formas de inscribirse y borrarse para mostrarlo
a nuestros potenciales suscriptores en nuestra web, firma etc:

En el caso de mi lista, para darse de alta se hacia enviando un email a
ECUS-request@listdelivery.com con la palabra subscribe en el cuerpo del
mensaje.

O bien en la web:
http://www.listhost.net:81/guest/RemoteListSummary/ECUS

(marcando la opcidn subscribe para inscribirse)

Para borrarse, se podia hacer enviando un email a:
mailto:ECUS-request@listdelivery.com

con la palabra: unsubscribe en el cuerpo del mensaje.

o bien en la web:
http://www.listhost.net:81/guest/RemoteListSummary/ECUS

(marcando la opcion unsubscribe para borrarse)

Para enviar un mensaje a toda la lista, yo tenia que hacerlo a
ECUS@listdelivery.com

Entonces luego entraba a mi panel de control (bajo contraseia) y tras dar el
visto bueno al boletin, pulsaba en un botdn para hacer el envio definitivo.

85


http://www.listdelivery.com/
mailto:lori@slingshotmedia.com

Entonces sus servidores de correo empiezan a enviar mi boletin a toda la
lista. Unas horas después ya lo habian recibido todos.

Precio:

Los precios que cobran tanto Listdelivery como otros servicios similares
dependen del numero de suscriptores, de la frecuencia de envio de tu
boletin, incluso del tamano del boletin.

Veamos el presupuesto que me enviaron a mi:

Our quotes for Standard Announcement (one-way) Lists

are given in increments of 2,000 subscribers.

This covers:

2,000 subscribers

2 messages per day

50 k per message

The cost of a Standard Announcement List:

$10 USD monthly (credit card only) OR $25 USD quarterly
OR $79 USD annually.

With your list currently at 3,500 I suggest we would begin at
3X the standard list (6,000).

$30 USD monthly (credit card only) OR $100 USD quarterly or
$237 USD annually.

De manera que para mi lista de 4.500 suscriptores en aquel momento, y
enviando un email de menos de 50k cada semana pagaba $30 al mes.

Estuve feliz con aquel sistema hasta que me contactaron un buen dia de otro
servicio similar Ecircle.es . Un cliente de mi curso comenzo6 a trabajar en
esta empresa y la primera persona que se le ocurrié contactar para ofrecerle
sus servicios fui yo.

En este caso habia varias ventajas:

Era en castellano todo, en los paneles de control del otro servicio era todo
en inglés.

No obstante las dos principales razones que me impulsaron a cambiar era
que el Servicio de atencion al cliente estaba aqui mismo en Madrid, a golpe
de teléfono y el precio: que era gratuito a cambio de poner unas lineas al
final de cada email saliente de sus servidores en las que promocionan
productos de terceros o de ellos mismos.
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El hecho de que el servicio técnico esté mas a mano es importante a veces,
ya que como a mi me ha pasado puedo tener un fallo al enviar el boletin: y
tener la necesidad de interrumpir la cola de procesos del servidor de correo.
Es decir, el mio es uno més en la cola de procesos a enviar, por lo tanto el
envio no es inmediato, pasan varias horas, y eso me da oportunidad como
me ha pasado alguna vez de solicitar que “maten” ese proceso y volver a
enviar el boletin.

La otra ventaja clara es el precio y es que solo por poner un footer, unas
lineas al final que no molestan, hace que el servicio sea gratuito.

Por ejemplo el altimo que han puesto en mi boletin es:

I e e e e e e e e e o e e e o e e e e e o e e e e e e e e e e e e e e e e o e e e e ) )

BUSCA . TRABAJO 7

Busca el mejor trabajo?.

Formese en la profesion del futuro ahora.

*E*es gratis Fx*
http://www.ecircle.de/ad646284/www.boletinesdenegocios.com

La mayoria de Boletines de marketing en Internet: MercadeoGlobal.com,
Fenicios.com, Comercio en la Red, NEP-PSP, se pasaron a Ecircle.es

En este caso la forma de suscribirse y borrarse es como tenia anunciado en
mi boletin:

st ok sk sk sk sk s sk s sk s sk sk s sk s sk s sk sk sk sk sk sk s skeosk ok sheoske sk sk ko

Suscribirse: Envia un email en blanco a
mailto:marketing-eficaz-subscribe@ecircle.es

o bien en la web:

www.ecircle.es/forum/marketing-eficaz

Quedaras suscrito y recibirds en unos segundos el articulo:
"7 maneras de desarrollar las ventas en tu web ".

Borrarse: para borrarse enviar un email a:
mailto:marketing-eficaz-unsubscribe@ecircle.es
o bien en la web:
www.ecircle.es/forum/marketing-eficaz

Cuando alguien se inscribia, recibe automaticamente un email de
bienvenida, en el que normalmente se le agradece la inscripcién a la
persona en cuestion. Bien pues yo aprovecho e incluyo un articulo " 7
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maneras de desarrollar las ventas en tu web ". Esto hace que en mi web
pueda anunciar la suscripcién dando algo a cambio de forma inmediata:
explotando el principio de satisfaccion inmediata. Esto hace que el ratio
visitante/suscriptor en mi web sea mucho mas alto.

Bien, en este caso para enviar un email a toda la lista, lo hacia enviandolo a
la direccion:

marketing-eficaz@ecircle.es

Claro que como medidas de seguridad para que cualquier persona no pueda
enviar a la lista el sistema tiene comprobar que el email procede del
remitente correcto, en este caso yo, y luego se pone una contrasefia oculta
en el Asunto.

Una vez tengo preparado el boletin como un email mas, lo envio a la
direccion senalada anteriormente, y en cuestion de horas es enviado a todos
los destinatarios de mi lista.

Durante 2 afios aprox. us¢ este servicio y no tuve quejas.

No obstante y desde hace algin mes estoy usando otro servicio que también
esta en castellano y que tiene algunas ventajas respecto a Ecircle, por
ejemplo estos ultimos decidieron eliminar la oficina en Madrid y solo dar
atencion al usuario en inglés, ademas de que Gltimamente empezo a fallar la
cola de envios y algunos boletines tardaban dias en salir.

De manera que actualmente la lista de mi boletin esta alojada en
www.elistas.net servicio que uso y recomiendo.
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/4 eListas.net - Mis eListas: ecus-2 - Microsoft Internet Explorer

Archivo  Edicion  Mer  Favortos  Hemamientaz  Apuda |ﬁ

s D o | Q FE L= . L E &
Altrdz Adelante Detener  Actualizar Inicia Blsqueda Favortos Mulimedia  Historial Correa |rprirnir Editar Cornversar Ak FlashGet Alexa
Direceidn Iﬂj hittp: £ i, elistas. netdlistadecus-2 j &l | Winoulns
.o h 5 K] oS

Introduzca su negocio en Internet HOY .
active'ysp

Visita nuestro patrocinador

Senicios de Listas de distibucidn, baoleti v ts |
B elistasi@warveling-eficaz.oonm salir Inicio » Mis elistas > ecus2
Pagina principal Mensajes | Enviar Mensaje | Ficheros | Datos | Encuestas | Eventos | Mis Preferencias | Admin
Descripcion:

http: e, marketing-eficaz. com
Ariculos en informacidn relacionada con el e-rarketing.

Informacién General

Lista creada el: 05/06/2002 | Miembros: 17602 usuarios | Mensajes archivados: 15

Caracteristicas de la lista

Categoria: Informatica e Internet:Marketing
Suscripcion: Cualguiera puede suscribirse
Acceso Web: Cerrado. Solo los miembros pueden leer los mensajes desde la Web
Envio de mensajes: Solo los administradores pueden enviar mensajes
Moderado: Mo, los mensajes son publicados segln se envian
Acceso a la base de datos: Restringido. Solo los miembros pueden consultar la base de datos y solo los administradores pueden crear tablas
Acceso al area de ficheros: Limitado. Solo los miembros pueden consultar el area de ficheros
Acceso al drea de encuestas: Restringido. Solo los miembros pueden consultar los resultados v solo los administradores pueden crear encuestas

UBL de pagina: http:/fwwev. marketing-eficaz. com

Direcciones de utilidad de la lista

Direcciones Weh: LI

&) l_ l_ l_ 1 Intemet

Su politica es similar a Ecircle y poniendo un footer de publicidad en los
mensajes salientes el servicio es gratuito. Se puede eliminar esta publicidad
por 90€ al afo.

Los datos de suscripcidon y borrado en este caso son:

Suscribirse: Envia un email en blanco a

ecus-2-alta@eListas.n*t (sustituir el * por una e)

Quedaras suscrito y recibiras en unos segundos el articulo:

"7 maneras de desarrollar las ventas en tu web ".

Para suscribirte via web : http://www.eListas.net/lista/ecus-2/alta

Borrarse: para borrarse enviar un email a:

ecus-2-baja@eListas.n * t (sustituir el * por una e)

(desde la direccion con la que estds suscrito!)

O para darte de baja via web: http://www.eListas.net/lista/ecus-2/baja

Notar que no se pone la direccion correcta de email puesto que el boletin se
pone online cada vez que se publica para que esté como ejemplo de numero
publicado y por lo tanto esta a merced de los recopiladores de emails
automaticos que rastrean la web para luego hacer envios masivos de emails
o spam. De esta forma queda a la vista del interesado y el “robot” o
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programa recolector lo recopilard de manera errénea.

A continuacion la cabecera del mensaje tipo, que se prepara en el Outlook
2000 para el envio posterior a toda la lista como si fuera un mensaje mas:

% Buenas perspectivas para la publicidad por 5M5 + HIPERVINCULOS : ALGUNDS ASPECTOS LEGALE .. [M|=] E4

J&rchivu Edicidn Wer Insertar Formato Herramienkas Acciones 7

JE&Resgunder | £ Responder a todos | W6 Reenviar | = | L 4 | [B > | > - ¥ - éﬁg | @ -

D Francisco Segura - Marketing-Eficaz, com [elistasi@mmarketing-eficaz, com] Enviado el: martes 18J02003 18:11
Fara: elistas
i
Asunko: Buenas perspectivas para la publicidad por SMS + HIPERVIMCLULOS @ ALGUNOS ASPECTOS LEGALES
Al
: [ |
Marketing-eficaz.com
EL CONSEJO UTIL DE LA SEMAMA. Mro. 143 * 18 -Febrerc-2.0032 . Tirad=: 19. 550 ejemplares.
Editor: Francisco Seiura - Alicante [Espafia) .
Cursos y Seminarios Curso de emarketing Programa Afiliados Web-Analisis 27
TABLA DE CONTENIDOS:
1.- Mota del Editor.
2.- Calendario de praximos seminarios.
3.- Articulos :
+ Buenas perspectivas para la publicidad por SMS
e HIPERVINCULOS : ALGUNOS ASPECTOS LEGALES
4.- Seleccidn de productos v servicios.
5.- Enwvio de colabaraciones para este boletin. =l

Hay un informe que me voy a permitir recomendar titulado "Cémo hacer su
propio Newsletter ? La direccion email donde se encuentra actualmente el
informe es: ig023@webmailstation.com Es decir enviando un email a esta
direccion obtendremos automaticamente, via autorespondedor, este informe
que nos aportara mas informacion sobre la elaboracion de esta, una de las
herramientas mas futiles y eficaces de marketing en Internet.

Este informe es elaborado y puesto a disposicion de todos, cortesia del Dr.
Marco Perazolo y su empresa Professional Services Provider S.A. de
Argentina

http://www.psp-sa.com
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CAPITULO 7.-

ANUNCIOS CLASIFICADOS ON-LINE.

(conceptos validos para anuncios gratuitos y para anuncios en boletines y
listas de discusion)

El primer método que debemos considerar para promocionar nuestra web,
especialmente si nuestro presupuesto es limitado, es los anuncios
clasificados gratuitos o de bajo costo. Este tipo de promocion puede ser una
gran fuente de dinero, pero mucha gente no sabe como aprovecharlos.

Pero, (funciona de verdad el anuncio en este tipo de webs? Seguro. Por eso
vemos rellenar estas secciones tan rapido. Si ponemos anuncios
regularmente en estas secciones, recibiremos solicitudes. La clave es
anunciar regularmente: los anuncios son puestos de forma cronologica,
eso significa que los ultimos puestos son los primeros visualizados por los
visitantes, asi que regularmente deberemos poner anuncios.

Podemos encontrarlos a lo largo y ancho de la web. Cada vez hay mas en
espafol. Una vez encuentres una web de clasificados relacionada con tu
sector o producto o servicio, ponemos nuestro anuncio en la seccion
apropiada: hobbies, libros, negocios, vivienda ... cualquier interesado que
lea tu anuncio puede requerir mas informacion via email. Una vez
recibamos la solicitud, le enviamos al interesado (potencial cliente) nuestra
carta o informacion de ventas (incluyendo el formulario de pedido). Mejor
aun: Esto lo podemos gestionar automaticamente con un autoresponder. Los
que estén interesados entonces en hacer pedido pueden imprimir el
formulario, o ir al servidor seguro a hacer el pedido ...

Una cuestion a tener muy en cuenta cuando hacemos anuncios en
clasificados es que tenemos que testear encabezamientos, slogans, ofertas,
precios etc. y ver cual es el que mas respuestas genera en un periodo de
tiempo dado: dos, tres dias, una semana ...(en la misma web) entonces
usaremos ese anuncio en todas las web donde tengamos clasificados y en
nuestras campafias de email, banners etc.

Tengamos en cuenta las siguientes recomendaciones para obtener los

mejores resultados del tiempo que vamos a invertir en esta herramienta:

1. Dos lineas en 15 webs funcionan mejor que 15 lineas en dos webs.

2. Todas nuestras instrucciones y mensajes tienen que ser facil de entender.

3. Respondamos rédpidamente los requerimientos que tengamos, esto da
idea de nuestro profesionalismo e interés en nuestros clientes
(autoresponders).

4. Tenemos que parecer profesionales en nuestras respuestas comerciales,
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5.

6.

en nuestros mensajes de ventas etc, no tenemos que sonar demasiado
vulgares o llamativos.

Proporcionemos otros métodos de contacto off-line: teléfono, fax,
direccion postal. ..

Establezcamos claramente nuestras condiciones de garantia.

Tengamos en cuenta que podemos recibir requerimientos duplicados: si
nuestro producto es ofrecido mediante dos anuncios diferentes, una misma
persona puede solicitarlo dos veces. Asegurémonos de esto antes de
empezar a responder por duplicado a la misma persona.

Como disenar tus clasificados.

. Usemos palabras poderosas como: garantizado, ahorre, gratis,...

Ofrezcamos algo gratis para quien solicite mas informacion y digamos
concretamente lo que es: una guia gratuita para encontrar piso, informe
gratuito para conseguir un afio extra de garantia en la compra de nuestro
coche, Dossier gratuito: Seis pasos para disefiar una web que venda sola,
... Estd comprobado que ofrecer algo gratis incrementara el nimero de
solicitudes dramaticamente.

Tenemos que rastrear nuestros anuncios para ver que webs nos resultan
mas rentables, que cabeceras, ofertas etc nos generan mas solicitudes.
Esto lo podemos hacer con autoresponders, o con diferentes paginas a
visitar para mas informacion en nuestra web. También podemos usar
cuentas de correo gratuitas para recibir las solicitudes de mas
informacion y tener una para cada anuncio.

Adaptemos nuestro anuncio a diferentes categorias para apelar a la
audiencia de la categoria. Si vendemos un libro para ahorrar en la
compra de un piso pondremos anuncios diferentes en la 'seccion
inmobiliaria' y en la 'seccion de ahorro'.

Examinemos siempre nuestra competencia directa antes de poner nuestro
anuncio. Respondamos su anuncio para ver lo que estan ofreciendo
exactamente. Averiguaremos lo que les esta funcionando a ellos.

Comprobemos la posicién que disfruta nuestro anuncio regularmente,
estas dreas suelen cambiar de manera réapida y nuestro anuncio puede
quedar relegado a posiciones demasiado bajas. Un dia podemos estar en
la primera pantalla y a los dos dias podemos haber descendido tres o
cuatro pantallas, cosa nada deseable. Tenemos entonces que procurar
estar entre los primeros diez anuncios.
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7. Anuncios completos y concisos: Escribe lo que estas ofreciendo, el
beneficio para el lector y como conseguir més informacion. Mostremos
los beneficios que nuestro producto o servicio generard a nuestros
clientes no solo caracteristicas: En vez de decir: 'Ofrecemos seguros de
vivienda', digamos: 'Reduzca un 30-40% su seguro de vivienda con
nuestro seguro multirriesgo ...'. Usemos palabras que motiven a la
accion, activas... repasemos los conceptos vistos en el capitulo relativo
al disefio de nuestra web para describir nuestros productos.

8. No escribamos anuncios largos. La misién del anuncio es de 'gancho'.
No tenemos que decir mucho para captar el interés del lector. El objetivo
del anuncio no es de hacer la venta alli mismo, es generar interesados
que quieran obtener mas informacion. Menos de 30 palabras tienen que
ser suficientes.

9. No usemos palabras que no aporten informacion nueva. Tenemos que
ser escuetos y directos: Expresiones como 'para mas informacion envie
un email a ..." deben ser sustituidas con 'mas informaciéon en ...'

10.La cabecera del anuncio es clave para conseguir hasta un incremento en
la respuesta de hasta el 1.000%. Veamos ejemplos de cabeceras que
funcionaran bien:

e Reduce tu seguro del hogar hasta el 35%

e Secretos de e-marketing en unos segundos en tu buzon. (podemos tener
un autoresponder con unos cuantos consejos a cerca de esto y al final
proponerle al interesado que compre nuestro video curso de marketing
online, manual como éste, etc.)

e Como reducir su factura telefonica hasta en un 50% (podemos entonces
responder con nuestra carta de ventas a cerca de nuestra oferta de bonos
en nuestro servicio de telefonia ...)

Nuestro principal objetivo es crear un excitante anuncio que haga que el
lector responda para obtener més informacion. No pretendemos que nuestro
anuncio venda nada, ni haya rastro de ello (este es uno de los errores mas
comunes).

Veamos a continuacion algunas de las web que ofrecen anuncios
clasificados:

http://anuncios.ozu.es

http://www.aranuncios.net

www.lanetro.com
http://www.canalcomercial.com/mercadillo/index.htm
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3 aranuncios.net - Microsoft Internet Explorer

Archivo  Edicion  Mer  Favortos  Henamientazs  Apuda |

¢ .+ 0 O AlQa m ® @ | B 55 O .2 2 O O

4o
Alras Ledelarte Detener  Actualizar Inicio Bizqueda Fawvortoz Multimedia  Histonial Comen Irnprinniir Editar Conversar Al FlashGet Alexa
j el |V|’nculos >

Direccidn I@ http: # A, aranuncios. net

n° 1 en Vehiculos de Ocasion
Venta de Pisos t f La primera feria permanente
Alquiler de Pisos u 0 erla del vehiculo de ocasion

Locales y Oficinas

:‘.\! agén

Automoviles
¥enta de Motos
¥ehiculos Comerciales

S A aranunc ios .net

Ensefianza

Vacadones - Mowiafa an ‘/‘7*7’ ci /

Ocio ¥ Deportes \; f f ﬂg rT? K\ en Internet
o

Informatica
Imagen y Sonido

Varios Cémo anunciarse | Sugerencias v consultas | Cescargo | Quienes somos

Afiliados iiiNuevolll
PUBLICA TU PAGIMNA

alt Vlsta Buscar esto: |Espaﬁ0| j

Buscar

|&] Listo ’_ ’@ ’_ @ Intemet

Puedes encontrar mas webs buscando por 'anuncios clasificados' en
cualquiera de los motores de busqueda espafioles.

Clasificados en boletines.

Otro lugar donde poner nuestros clasificados es los boletines relacionados
con nuestro sector. Aunque no son gratuitos, no suelen ser caros (podemos
negociar con el editor) y podemos probar la rentabilidad de esta
herramienta. Comparados con los precios en las revistas tradicionales, los
precios que nos pidan por anunciarnos en estos boletines serdn bajos. No
olvidemos de pedir descuento, siempre de manera educada, y si
encontramos boletines que no ofrezcan publicidad y nosotros les
proponemos pagarles por mostrar nuestros anuncios posiblemente no nos
cobren mucho.

Como deciamos anteriormente este tema esta poco maduro y no hay
practicamente standares de precios a cobrar. Como regla general,
procuremos siempre no comprometernos por mucho tiempo con el editor
por si los resultados no son satisfactorios.
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Los boletines son leidos normalmente de principio a fin. Si elegimos un
boletin sobre nuestro sector puede ser una gran inversion ya que su
audiencia es nuestro publico objetivo y son potenciales clientes. Lo que
hace funcionar tan bien los anuncios en un boletin es que el anuncio es
mostrado directamente a tu piblico objetivo via email.

La otra raz6n del buen funcionamiento de los clasificados en los boletines
es la facilidad en responder un anuncio de este tipo: la persona interesada
no tiene mas que enviar un email a la direccion indicada o bien ir a una
direccion web para mas detalles.

Cuando negociemos con el propietario de un boletin es importante
preguntarle cual es el mejor dia y hora para enviar nuestro anuncio con
objeto de que salga lo mas alto posible. Muchos boletines exponen entre 5y
10 anuncios. ;Cuales son los mas mirados? Los primeros.

Veamos ejemplo de anuncios en boletin de emarketing americano, en este
caso son pequeios anuncios de 2 lineas que cuestan 150$ y llegan a 63.000
receptores:

™ francizco, Dr Ebiz: Selecting a Host. Tracking Sales. 1/29/03 - Menzaje [HTHML)

J&rchivo Edicion Wer Insertar Formato Herramientas Acciones 7

J!}J Responder | #89 Responder a todos | % Reenviar | = | A4 | [ X | LR W | @ -

De: Dr, Ralph F. Wilson [newsletter@wilsorwweb, com] Enviado el: jueves 30{01/03 3:31
Para: francisco@marketing-eficaz. com
i
Asunto: francisco, Dr Ebiz: Selecting a Host, Tracking Sales, 1/29/03
TOOTE MT g O, 700 Sg1T T dCk T IIIa'|I5|I HEUHTEU B MR 1T O oL ne tuyuiud ST TeET e, Ut 1rmeETeE gy o THIT a0k TESeT TgarT J

made unless they have an affiliate program set up, As properties begin to take advantage of the Web to bring in new reservations, there's no easy
w3y you can maintain your relationship as the exclusive source of Web leads. But perhaps you can set up a PPC (pay-per-click) arrangement or
monthly fee, if you can prove to them that you bring them a significant amount of traffic.

Read These 2-Line Ads from Fellow E-Businesses

EMAIL MARKETIMNG IS DEAD!
http: Afwww2 kinumok. comdmaestrofmicrosites komunik/p/dead/ens

How to Select a Fulfillment House: 12 pgs, 56 tips, inside scoop
Must-have info for any retailer: http: Afwweew ifulfill. com/DrERiz

Machs5 Mailer. Take the bulk out of email. Easy to use, Powerful,
$£70 Dr Ebiz Special! http:/fmachS-mailer.com/specials/? p=ebizrmail

SEARCH ENGINE MARKETING: The guide used by professionals. Get the
real facts, NEW 2nd edition. http://www wilsonweb com/afd/se report.htm

Trying to Find Products to Sell? The up-to-date Drop Ship Source
Directory lists »500,000 http:Afwww  wilsonweb.com/afd/dropship.htm

You can place your own 2-line ad in Doctor Ebiz for the low, low price of $150 reaching 63,000 readers, What could you say in your 2-line ad?
httpAwwew, wilsonweb com/fads/2-line-ad.htm 10 to 25 per cent off when you order 3 to & insertions at a time. You can mix and match 2-line ads
in Web Marketing Today, Doctor Ebiz, and Sponsored Links to get enough for the discount.

Search, Subscribe, and Forward to a Friend

If wou haven't already done so, please forward this issue to one or two of wour friends or business associates. Thanks so much! =

Ejemplo de anuncio en nuestro boletin, con coste de 120€ + iva con llegada
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a 19.000 receptores (Noviembre de 2002):

¥ [ecus-2] Un Cuento de Doz Sitios + nuevo servicio de autocontestadores con seguimiento! - Menzaje [HTML] - Europeo occidental [Windows)

J&rchivo Edicion Yer Insertar Formato Herramientas Acciones 7

J!}J Responder | £ Responder a todos | WY Reerviar | = | L4 | [ ¥ | * - ¥ - B | @ -

De: Francisco Sequra - Marketing-Eficaz, com [elistas@marketing-eficaz, com] Enviado el: martes 26/11/02 21:44
Para: ecus-Z@elistas. net
o
Asunto: [ecus-2] Un Cuento de Dos Sitios + nueva servicio de autocontestadores con seguimiento!
oTr=ET - e e . TR T T T e

seguimiento v luego este sistema ya hace todo el trabajo automaticamente (y consigue las ventas )
Deciros que este sistema de autoresponders con seguimiento (normalmente los servicios
americanos mencionados antes permiten 8-10 mensajes, pero autorespuestas.com permite
indefinidos mensajes) es usado también por grandes marketeros americanos como Shawn Casey,

Frank Kern ... J

Un saludo a todos v hasta pronto.
Francisco Segura.

Digital Valley-Auto-Respuestas

En internet rara vez sus clientes compran la
primera vez,

Auto-Respuestas es un sistema automatico
que envia la informacion solicitada por sus
® clientes potenciales, v que ademas es capaz
Auto de hacer un seguimientn, enviandoles e-mails
Respuestas perigdicamente.

Con esta herramienta podra estar en contacto
constante con sus clientes con el fin de ofrecerles
un servicio efectivo y de calidad.

De esta manera nunca mas perdera clientes.
Puede encontrar esta herramienta en:

Wiy, autorespuestas, com

wew. digitalvalley. com

Importante nota final. Hay que tener en cuenta una tltima cuestion: un
gran niamero de personas examina su email off-line. Esto es, descarga el
correo y luego corta la conexion, por lo cual es interesante que pongamos
como informacién de contacto un email (preferentemente con un
autoresponder que le amplie informacién al interesado) o bien un email +
una direccion web para que el interesado elija lo que mas le convenga. De
esta forma puede contestar enviando un email y sin necesidad de conectarse
inmediatamente a Internet. Cuando se conecte para enviar el correo, enviara
su mensaje solicitando informacion. Pensemos que a algunos interesados
que no lo estan mucho, les puede dar pereza conectarse a Internet solo para
visitar una direccion para conseguir mas informacion. Es mas comodo y
rapido hacer doble click en la direccion de email en cuestion, y enviar el
mensaje a la 'bandeja de salida' para que el mensaje salga en el préximo
envio. (nota: Como prueba de que has leido este manual, envia un email a
f.segura@marketing-eficaz.com con la palabra “Leido” en el asunto)
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CAPITULO 8.-
BANNERS: COMO MULTIPLICAR POR 10 LOS RESULTADOS
DE LA MEDIA.

El banner es el elemento mas usado para hacer publicidad en Internet. Un
banners esa banda de publicidad, que es mostrado en otra web y por el que
se pagaala

Veamos unos ejemplos de banners obtenidos de la web de
www.fenicios.com web dedicada al marketing online, donde nos pueden
elaborar banners desde 5.000 pts con la ventaja de que son hechos por
alguien que aplica conceptos de marketing directo en la elaboracién de los
mismos.

Tarifas de creacion de banners en Fenicios.com:

Estaticos 468 X 60 = 5.000 ptas. (30 Euros o dolares)
Estaticos dimensiones inferiores (tipo boton)= 3.000 ptas. (18 Euros)
Animados 468 X 60 = 10.000 ptas

Animados dimensiones inferiores = 6.000 ptas

Veamos ejemplos de Banners 468 X 60:

e
¥ o que surja

- }A'!' s - ;ﬂ\- -
| |d?§,;?5 para. empresas con idleas
I 1

=R
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http://www.fenicios.com/

El banner enlaza a la web del anunciante. Los visitantes que lo ven en la
web “anunciadora” y que hacen clic en el mismo porque estan interesados
en obtener mas informacion sobre el producto o servicio anunciado, van a

parar a la web anunciante y alli pueden obtener toda la informacion, e

incluso hacer la compra, o rellenar un formulario, etc. Segun sea el objetivo

de la campafia de banners.

Vemos pues que uno de los elementos claves en una campafia de banners es

precisamente el banner en si, ya que tiene que ser lo suficientemente

estimulante para “seducir” al mayor nimero posible de visitantes de la web

anunciadora.

Vamos a unas cuantas cosas que son clave en un banner:

e Tiene que tener un mensaje poderoso, que capte la atencion. Veamos

uno de mis banners como ejemplo:

ﬂmkﬁhﬁgp Como vender tu producto e .
. . Internet (CLICE AQUT
eficaz.com,  oservicio en

e Tiene que ser simple y concreto y exponer un beneficio claro para el

internauta.

e Tiene que incitar a la accion: Es decir tiene que tener ademas del

texto de ventas, algo como “clic aqui”.
e El tamafio: un banner puede pesar 15 o0 20 k incluso mas.

Especialmente si es animado y si estd hecho en Macromedia Flash
.... Esto hara que tarde mas en cargarse, y que se cargue después del
resto de contenidos de la pagina, con lo cual las posibilidades de ser
visto por los internautas es menor y por lo tanto el porcentaje de
internautas que haga clic sera menor.

Nuestro banner tiene que ser ligero y cargarse lo antes posible, el
banner anteriormente mostrado pesa 8k solamente. Tenemos que dar
como premisa a quien nos elabore el banner, el disefiador grafico o
quien lo haga que no pese mas de 10k. De hecho muchas agencias de
publicidad en Internet no admiten banners de mas de 15k.

Normalmente el resultado de una campana de banners se mide en el

porcentaje de personas que hacen clic en el banner. Es decir la relacion de

internautas que han hecho clic en el banner respecto a todos los que lo han

visto.
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Por ejemplo si de cada 100 personas, 3 hacen clic en el banner, el indice de
clic seria el 3%. En inglés se usa el termino CTR, clicktrhough rate, o ratio
de clic.

Segtin todos los estudios de efectividad de campafias de banners, el CTR
actualmente esta por debajo de la unidad, por lo tanto un buen resultado
podria considerarse un 3-4%. Veremos después como yo obtengo resultados
de un 11% de CTR, lo que significa multiplicar por 10 los resultados
normales de una campana.

En una campana de banners es clave:

e Tener banners que cumplan los requisitos vistos anteriormente, como
por ejemplo el tltimo expuesto.
¢ Que sea expuesto en webs que sean publico objetivo de nuestro
producto o servicio. Por ejemplo mi banner ha sido alojado en
www.fenicios.com , una web dedicada al marketing en internet que
es visitada por gente que quiere mejorar los resultados de su web,
incrementar sus visitas etc, por lo tanto es mucho mas probable que
hagan clic si mi banner estd ahi que no si esta en una web genérica,
como la pagina de entrada de un buscador www.lycos.es
¢ Que la pagina a donde apunta el banner (landing page), es decir la
pagina donde se describe tu producto, tenga elementos de marketing
directo, explique claramente el producto, y tenga un proceso de venta
sencillo y facil. (Ver capitulo Tu web:la base)
e La posicion que ocupa el banner en la pagina donde es expuesto. Yo
he comprobado que el mismo banner, en la misma pagina paso de un
CTR de 8.25% estando a media pagina, a un CTR de 12% poniéndolo
en la parte superior de la misma. Esto es debido a que cuanto antes
aparezca el banner, mas posibilidades tiene de ser visto y por lo tanto
de ser “clickado”.
Por eso es tan importante testar, en internet hay que estar siempre testando,
probando nuevas cosas, para ver si mejoran lo presente. Cualquiera se
habria conformado con un CTR de 8.25%, sin embargo yo quise probar
para ver si se incrementaba el resultado y hablé con el webmaster a ver si
podria poner el banner en la posicion de arriba y asi se hizo, con el
consiguiente aumento de clicks.

Cuando se contrata una campafa de banners con una agencia de publicidad
en Internet, como Adpepper.com o 24/7Europe.com (estas agencias tienen
contratos con miles de webs dispuestas a alojar banners de anunciantes)
normalmente el anunciante proporciona los banners, y se contrata por
impresiones, es decir se paga por cada vez que tu banner es mostrado.

99


http://www.fenicios.com/
http://www.lycos.es/

Los precios pueden oscila y teniendo en cuenta que este es un elemento
cada vez menos usado, podemos encontrar buenos precios si buscamos un
poco y preguntamos. Antes podia llegar hasta 3 o 4 cents. por impresion,
contratandose por millares. Por lo tanto el precio seria de 30-40$ o € CPM,
Coste por millar. Esto es para webs segmentadas, que tengan que ver con
nuestro publico objetivo y para banners de tamafio 468 x 60 , como los que
se han mostrado anteriormente y expuestos en la parte superior de las
paginas. Los precios bajan si son webs generales, como buscadores, o si el
tamafio de banner es menor o minibanner.

En uno de los casos practicos, el de la campana de micoche.com, se ve todo
esto.

(Qué quiero decir con todo esto? Que es nuestro interés que el resultado de
los banners sea el mas alto posible, ya que de todas formas la agencia va a
cobrar por cada vez que sea mostrado el banner, sin preocuparse del
resultado final.

Obviamente, la agencia también estd interesada en que el resultado de la
campafia sea bueno, ya que asi mantendran el cliente, pero definitivamente,
con esta formula de “pay per impresion” pagar por impresion, los mas
interesados en que el indice de clic sea alto somos evidentemente nosotros.

Vamos a analizar algunos banners usados por mi:

;Como aumenLarl las visitas en tu web

el 200% en menos de 30 dias?

Mal'ketin .= Como aumentar las visitas en tu
Bﬁﬂ.az,gogi'h web el 200% en 30 dias 0 menos |cuzcr aqur]

Consejos de e-marketing por email en dos minutas

Marketing - Somo vender tu producto
QﬁGMGO% 0 servicio en Internet L@

Consejos de e-marketing por email en dos minutas

Fijdos como el mensaje en los tres banners es claro y estimulante para el
internauta. Incluso el mensaje en rojo promete un beneficio inmediato al
internauta, para potenciar la venta por impulso.
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Este mensaje se referia a que visitando la web, podian suscribirse al boletin
e inmediatamente, mediante un autocontestador, el internauta recibia un
articulo de bienvenida al suscribirse al boletin. Actualmente, incluso puede
comprar este e-book con tarjeta y recibe el email con las contrasefias de
manera inmediata.

No conviene enganar en el mensaje del banner, ya que por mucho trafico
que generemos, si luego no se convierten en ventas porque el internauta se
decepciona y se siente engafiado, no vamos a conseguir nada.

Fijaos, aun teniendo el mismo mensaje, el primero de los tres banners es
graficamente mas agresivo, se parece mas al tipico banner, por lo tanto la
gente inconscientemente lo ignora.

Los otros dos banners parecen mas un link, y se camuflan mejor con el
contenido de un web, y al internauta “le encanta* hacer clic en los enlaces.

Resultado:

Los dos ultimos han obtenido durante meses un CTR del 11% mientras que
el primero fue testado durante una semana en la misma web y el CTR bajo
bruscamente al 3%. Cuando se volvio a cambiar por uno de los otros
banners, el CTR subi6 automaticamente al 11%.

Vemos por lo tanto que Internet es un medio ideal para probar cosas,
técnicas, textos, banners, mensajes etc: si funciona, perfecto, lo dejamos. Si
no, lo cambiamos a la situacion anterior y todo vuelve a su cauce.

Vemos por lo tanto una campafia de banners que funcioné por meses, con
esos dos banners en www.fenicios.com y mantienen un constante CTR de
mas del 10%.

De manera que seguro que habréis escuchado que el banner no funciona,
que ya no es efectivo, etc etc .... bien. Aqui tenéis dos ejemplos de
campafias, la mia y la de micoche.com donde el indice supera el 10%.

Yo nunca he sido un apostol de esta herramienta para webs con poco
presupuesto, pero lo que esta claro es que si se hace bien, los resultados
pueden ser buenos, y mas adelante vamos a ver como usar esta herramienta
aparte de comprarla directamente y nos puede resultar muy rentable.
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NUMEROS:

Vamos a ver ahora, que cuentas hay que hacerse antes de contratar una
campafia de banners, para ver si me resulta rentable o no.

Ejercicio:

Es importante que calculemos el ratio de conversion de nuestros productos:
Imaginemos que yo quiero hacer una campafia de banners para mi producto
A. Lo primero que tengo que calcular es cuantos de los visitantes que leen
la descripciodn del producto etc, es decir, cuantos de los visitantes que entran
a la pagina donde se describe el producto, terminan comprando.

Esto me dara un porcentaje. Por ejemplo si en una semana (es conveniente
que se haga sobre un periodo razonable para que sea real) ha habido 389
visitantes y ha habido 5 ventas de ese producto, haciendo una sencilla regla
de tres:

x serd igual a (5*100) /389 =1.2.

Es decir el ratio de conversion de ese producto esta siendo del 1.2%; de
cada 100 visitantes, 1.2 compra el producto.

Bien, ahora tendria que analizar el beneficio neto que tiene ese producto A.
Para saber, que valor tiene para mi cada visitante. Es decir cuantos
visitantes necesitamos para conseguir una venta.

Haciendo otra regla de 3 vemos que

Por lo tanto 389 / 5 nos dard el nimero de visitantes necesarios para 1
venta. En este caso es 77.8. Si el beneficio de ese producto A por ejemplo
es de 3.500 pts, la division de 3.500 por 77.8 nos da un resultado de 44.9

pts.

Cada visitante que entra a esa pagina del producto A tiene un valor para
nosotros de 44.9 pts. Esto es un dato importantisimo para saber si una
campafia de banners me resulta rentable, o para contratarla etc.

Vamos a ver un ejercicio tipico:
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EJERCICIO.

Campana de banners para el producto A: camara fotografica.

Datos:

Ratio de conversion: de cada 50 visitantes a la pagina donde se describe el
articulo, 1 lo compra: 1:50

Campaia: 20.000 impresiones a 6.000 pts de CPM (Coste por millar) =
120.000 pts.

Beneficio neto por camara: 12.000 pts.

Calcular el % CTR para llegar al punto de equilibrio.

Bien, en este caso vamos a calcular que CTR tengo que conseguir con esta
campafia para que me resulte rentable, como vemos este ratio suele es clave
en toda campafia de banners.

En este caso vamos a calcular el CTR a partir del cual entramos en
beneficios con la campaiia.

Bien, lo primero es que los gastos son 120.000 pts por lo tanto tenemos que
ver como vamos a obtener esas 120.000 pts en beneficios:

Si el beneficio por camara es de 12.000 pts, tendremos que vender 10
camaras.

Eso significa que si para cada venta de una camara necesitamos 50 visitas,
necesitaremos un total de 50 x 10 ventas = 500 visitantes.

Si hemos contratado 20.000 impresiones:

20.000 ------- 500 visitantes
100 ————--- X

Donde el resultado seria 2.5, es decir que el CTR que tendrian que producir
mis banners seria 2.5%. Esto seria para “empatar”, es decir mi objetivo
logicamente es tener beneficios, por lo tanto si yo consigo un CTR de un
5% por ejemplo, esto me proporcionaria 1.000 visitantes, que me
ocasionarian 20 ventas, 240.000 pts de beneficios, por lo tanto en esa
campafia habria ganado 120.000 pts netas.

No olvidemos también los llamados efectos secundarios, puede que un
visitante no compre, pero habra conocido nuestra web o marca, quizas se
haya suscrito a nuestro boletin ( y haga una compra mas adelante) o incluso
haya comprado otras cosas en nuestra web .... todo esto también hay que
tenerlo en cuenta.
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Uno de los consejos para este tema es el de hacer campafias pequefias
primero, tenemos que “probar” a la agencia, a ver que tal son situando
nuestros banners en webs que sean publico objetivo, ya que eso va a ser
crucial en el CTR.

Las agencias l6gicamente tratan de vender campanas grandes, pero también
aceptan campafas pequefias, ya que lo que les interesa es ganar nuevos
clientes. Vemos en el estudio de caso de micoche.com como el presupuesto
de la campana es de 60.000 pts (3303 aprox.) lo cual esta al alcance de
muchas empresas.

Una de las cosas que tenemos que tener en cuenta es que si quiero saber
cuantos visitantes estoy teniendo gracias a la campafia tendré que hacer una
pagina especial del producto en cuestion para el que estoy haciendo la
campaifia, ya que si mis banners apuntan a la pagina normal del producto en
cuestion no sabré como distinguir en mis estadisticas que visitantes
proceden de los banners y cuales son producto del trafico normal de la
pagina (de buscadores, enlaces de otras paginas etc) ...

Para esto lo mejor es preparar una pagina especial para la campafa.

Mas tarde cuando veamos los programas de afiliados veremos como
manejar esto de una forma mucho mas comoda y fiable.

WEBS PEQUENAS.

Uno de los grandes secretos de las campanas de banners es hacerlo con
webs pequenas.

Las agencias de publicidad normalmente no se fijan, no admiten en sus
redes de webs, aquellas que no tienen un trafico importante. Esto es
variable, pero para ahorrar costes y por otros motivos las grandes agencias
ignoran estas webs que no tienen mucho trafico. Hasta hace poco habia
alguna que admitia como limite 40.000 visitas al mes, pero ahora el liston
esta en 100.000 visitas al mes. ;Quién puede llegar a esas cifras? Resultado:
muchas webs con bastante trafico se quedan sin poder vender su espacio
publicitario por no tener ofertas.

Lo que tenemos que hacer es una busqueda de este tipo de webs
relacionadas con nuestro producto. Si hacemos una busqueda por una
palabra que tenga que ver con nuestro negocio, apareceran una lista de webs
relacionadas. Bien, por el hecho de aparecer en las primeras posiciones,
tendran una cantidad de trafico minima. Haremos una lista y las
visitaremos para analizarlas y evaluarlas.
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Tampoco tenemos que perder el tiempo con webs que tengan muy poco
trafico. Tenemos que mirar webs a partir de 5.000 visitantes al mes como
minimo. Menos de eso probablemente no valga la pena perder el tiempo
negociando con el propietario (muchas veces cuanto mas pequefia es una
web, mas dinero piden, te vas a encontrar verdaderas sorpresas)

Bien, pues nosotros podemos contactarles para ofrecerles alojar nuestros
banners. Preguntamos la audiencia que tienen y el precio que cobrarian por
alojar nuestros banners.

Este contacto tiene que ser personalizado, nada de email en masa. Un email
para cada web, personalizado. Incluso podemos coger el teléfono, si lo
muestra y si es nacional y hablar directamente con el responsable.

Muchas veces nos van a pedir més dinero del que ellos saben que es justo
para ver “si cuela”. Nosotros educadamente le respondemos que tenemos
que maximizar nuestro presupuesto de publicidad y que lo que estamos
dispuestos a pagar es x. Muchas veces, accederan.

Incluso podemos encontrarnos con muchas que no estén al corriente de los
precios y nos pidan bastante menos de lo normal. Ademas, estaremos
tratando sin intermediarios, por lo tanto en ese sentido también debe haber
un ahorro para nosotros.

Cuando se contrata una campaiia de banners con una agencia importante,
nosotros tenemos acceso en tiempo real del resultado de la campaia:
exposiciones, clicks y CTR, incluso previsiones ...

No obstante algo normal que nos podemos encontrar en estas webs pequeiia
es la ausencia de este tipo de estadisticas. Normalmente lo que se hace es
confiar en el trafico que nos dicen.

Nosotros pagaremos por un mes, y si vemos que los resultados no son
satisfactorios, bien porque la audiencia de ese web no es buena para nuestro
producto, o bien porque nos han engafiado, sencillamente no renovamos el
acuerdo y ya estd. Normalmente estos acuerdos son “verbales”, no hay
contratos formales de por medio.

La otra perspectiva del asunto es que tu tengas una web con determinado
trafico y quieras alojar publicidad. Ya hemos comentado en capitulos
anteriores que esta forma de generar ingresos es la mas lenta, pero en el
caso que quieras alojar banners, es bueno que ofrezcas a tus potenciales
anunciantes un sistema de control de estadisticas.
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Esto se puede hacer por ejemplo con un programa llamado Webadverts que
cuesta 57§ y se puede conseguir en
http://awsd.com/scripts/webadverts/

www.Fenicios.com lo tiene instalado por ejemplo y es de gran ayuda para el
anunciante.

Y si estas vendiendo algo en tu web, no recomiendo alojar banners ya que
para lo que van a pagarte por los banners, vale mas la pena que no estés
invitando a tus visitantes a marcharse por una ventana, con lo que cuesta
atraer trafico hacia un web.

Yo personalmente nunca he alojado banners en www.marketign-eficaz.com
solo en una ocasion estuve dispuesto a hacerlo porque me ofrecian una
cantidad de dinero realmente importante.

En general nunca tengas en tu webs links innecesarios que te conduzcan tu
audiencia fuera de tu web (a no ser que sean de intercambio de enlaces con
otras webs), no entiendo como todavia hay gente que expone botones para
descargar el Explorer o el Navigator, acaso les pagan algo por ello? Todo
esto son formas de distraer al visitante del mensaje de ventas de tu web o de
lo que tenga la misma que ofrecerle.

El mercado de la publicidad en Internet es un mercado de compradores, es
decir hay mas webs dispuestas a ofrecer espacio, que compradores
dispuestos a pagar por exponer sus banners, por lo tanto tenemos que
aprovechar esto.

Luego hacemos los niumeros vistos anteriormente y podemos hacernos con
una “red” de webs rentables donde se exponga nuestros banners y nos
generen un flujo constante de potenciales clientes. Cada una de estas webs,
nos generara una ganancia x (las que nos den pérdidas las eliminamos), y
continuamente podemos estar buscando y anadiendo webs rentables a
nuestra red. Y digo bien afiadir, porque una vez que tenemos una rentable,
ya continda sin ningln esfuerzo por nuestra parte.

La que no nos resulte rentable la eliminamos y siempre podemos estar
buscando nuevos candidatos para nuestra “red”.

Hay que tener en cuenta también que nunca tenemos que conformarnos con

los resultados obtenidos, hay que estar siempre testando .... especialmente el
mensaje del banner, el “gancho” es clave en el CTR: el concepto.
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Otra cosa que yo procuro es que el mensaje resuelva un problema
importante, en una cantidad de tiempo razonable y a un precio razonable. Si
puedes meter todo eso en el mensaje probablemente consigas un buen CTR.

(Como se la gente que viene a mi web lo que esta buscando? ;Qué palabras
esta mas interesado? Mirando las estadisticas y viendo en la seccion de
trafico procedente de buscadores algunas estadisticas ofrecen la palabra que
escribio el internauta para llegar a mi web (las que yo uso de Extreme si lo
contemplan). Esto me da ideas para disefiar mis banners, con estas palabras
en mente puedo hacer mensajes que sepa que van a ser del interés de mi
audiencia potencial.

PAGO POR CLIC

Bien, todo lo que hemos estado hablando hasta ahora est4 basado en el pago
por impresion. Tu banner es expuesto en un web y cada vez que alguien lo
ve se te cobra el importe de la impresion (las campanas logicamente se
pagan por adelantado).

El concepto de “pago por clic” significa que solo pagamos cuando alguien
hace clic en nuestro banner, independientemente de las veces que sea
expuesto.

No son muchas las agencias que se dedican a esto. Una de ellas es
www.bannercheck.com donde pagan a los webmasters por clic alrededor de
4 cents y luego a los anunciantes les cobran a 15. La diferencia es su
beneficio.

Otra empresa que hace algo parecido, es decir garantiza las visitas en tu
web es http://www.canalip.com y en este caso se establece un tiempo
determinado y un numero de visitas ( en este caso las cobran a 9 pts) y si no
recibes las visitas estipuladas en el tiempo acordado devuelven el dinero. En
este caso la campafia minima es de 10.000 visitas a tu web.

De esta forma podemos hacer las cuentas para ver cuanto nos reporta cada
visitante y si es mas de lo que nos cuesta traerlo podemos intentar una
campafa de clicks o visitas.

En el caso de pago por clic, el disefio de nuestros banners ya no es tan
importante porque solo vamos a pagar a la agencia por los clicks.
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Veamos un ejercicio:

Campana de clicks para el producto B: Flash.

Datos:

Ratio de conversion: de cada 100 visitantes a la pagina donde se describe el
articulo, 1 lo compra: 1:100

Beneficio neto por flash: 5.000 pts.

Calcular el precio por click a pagar donde esté el punto de equilibrio.
(Valor de 1 visita)

Bien, si de cada 100 visitantes, uno lo compra, significa que esos 100
visitantes nos proporcionan un beneficio de 5.000 pts. Haciendo la division,
nos resulta que cada visitante que viene tiene un valor para nosotros de 50
pts. Si podemos contratar campanas de clic a un precio menor de 50 pts,
presumiblemente, tendremos beneficios.

Todo esto es teoria y tenemos que tener en cuenta que cada campana de
banners es diferente. Pero todas estas consideraciones haran
indudablemente que tengamos mas posibilidades de alcanzar la
rentabilidad.

Insisto en que empecemos siempre por campafias pequeiias, incluso
solicitemos que la campafia que nos proponen como minima sea reducida.
Yo contraté una campafia con CanallP que fue la mitad de la propuesta
inicial que ellos me hicieron de campafia minima.

Recordemos que estamos en un mercado de compradores de publicidad, no

de vendedores. A las agencias les interesa captar nuevos clientes por lo
tanto muchas veces estan dispuestas a negociar.
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CAPITULO 9.-
PROGRAMAS DE AFILIADOS: LA HERRAMIENTA DEFINITIVA.

Los programas de afiliados, también llamados programas de asociados, son
una de las herramientas de marketing en Internet mas poderosas.

Basicamente consiste en que el afiliado pone un banner o enlace desde su
web hacia la web del organizador. De todos los visitantes que envia el
afiliado, algunos terminan haciendo compra, bien pues el sistema se encarga
de rastrear las ventas que hay para detectar de donde procede el visitante, de
que web afiliada procede, para computarle una comision de esa venta.

Por lo tanto el organizador solo paga una comision sobre ventas hechas, es
el modelo de “pay per sale”. Solo se paga si y solo si hay una venta.

A diferencia de los otros modelos de publicidad con banners por ejemplo,
donde se paga por exposiciones o por clicks en nuestros banners, sin
importar si finalmente hay o no ventas.

Por ejemplo la libreria online Amazon.com © tiene una vasta red de
afiliados, mas de 400.000 y esta es su principal herramienta de marketing.
Cada vez que alguien hace clic en un banner de Amazon situado en una web
afiliada, si el visitante termina comprando en Amazon, se le computa la
comision correspondiente a la web afiliada.

Los programas de afiliados estdn cobrando tanta popularidad debido a que
es un acuerdo conveniente para las dos partes: el organizador y el afiliado.
Siempre hay webs que tienen una audiencia que es publico objetivo de tus
productos, potenciales compradores. Por lo tanto el organizador gana ventas
y nuevos clientes y el afiliado gana comisiones. Hoy en dia especialmente
las webs pequefias y medianas no son tenidas en cuenta por las grandes
agencias interactivas como Adpepper, 24/7, T-Kom etc, por lo tanto una
manera de obtener ingresos poniendo publicidad en sus webs es a través de
programas de afiliados.

Pensemos un ejemplo sencillo: una web dedicada a la medicina naturista,
donde venden productos naturistas y proporcionan informacion relacionada,
articulos, tablones de anuncios etc. El trafico que acuda a esa web estaran
logicamente interesados en estas cuestiones, bien, pues un programa de
afiliados complementario a esos productos y que beneficiaria a esa
audiencia y que completaria la gama de productos a la venta en ese web
serian libros relacionados con el tema: podemos poner una seccion titulada
“Libros relacionados” o algo asi y en la misma tendriamos varios libros con
sus descripciones con los enlaces a la tienda en cuestion (Amazon,
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Barnesandnoble, bol etc) por los que ganariamos comisiones de los
visitantes que compraran.

Vemos pues que tanto el organizador como el afiliado ganan con esta
técnica de marketing en Internet.

Lo mas parecido a los programas de afiliados en el marketing tradicional
serian el equivalente a tener vendedores a comision pura. Estos solo cobran
una comision sobre lo vendido, si no venden nada, no cobran nada. En el
marketing tradicional para rastrear cada venta de donde viene habria que
usar cupones con codigos o algo asi.

Una de las grandes ventajas para el organizador es que esta aprovechando el
trafico de otras webs: si un banner de mi libro hace un 10% de CTR y esta
puesto en un web de 10.000 visitas diarias, 1.000 de esas visitas iran a parar
a la web del organizador, en este caso yo.

Por otra parte, desde el punto de vista del afiliado, es una forma de
rentabilizar el trafico y ofrecer a su audiencia otros productos que pueden
ser de su interés, al tiempo de que ganan dinero en comisiones. Por otra
parte el proceso para el afiliado es limpio: no se tiene que preocupar de
describir los productos, de cobrar la tarjeta, de enviar el producto de
servicio al cliente, quejas, emails de preguntas sobre el producto etc. etc.
Solo tiene que poner el banner o enlace y ya.

Las comisiones que se ofrecen son marcadas por el web organizador por
supuesto. En el caso de Amazon tienen dos tipos de comision. Un 5% sobre
el importe del libro si el banner mostrado es genérico, o bien un 15% si en
lugar de un banner es un enlace a un libro en concreto, de esta forma
Amazon esta primando el trafico segmentado. Si viene un visitante (a través
del enlace del web del afiliado) interesado en un libro concreto, y termina
comprando, Amazén computa el 15% de comision a ese afiliado.

No obstante normalmente la comision es fija, es decir se ofrece un % del

importe del articulo en cuestidon y el organizador pone a disposicion del
afiliado:

e Una serie de banners para que el afiliado escoja el que mejor encaja
en su web

e Un codigo para que lo inserte en su web y que haga aparecer el
banner automaticamente cuando se cargue la pagina. De esta manera
el organizador elige el banner en cuestion cada vez. Una ventaja de
este sistema es que toda la red de afiliados tiene el mismo banner y el
organizador puede calcular que banners dan mejor ratio de clic, ya
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que el organizador tiene estadisticas generales de n° de exposiciones
del banner, numero de clics y por supuesto numero de ventas.

Durante un periodo de tiempo de un mes por ejemplo, se puede
probar en toda la red un banner y ver los resultados de CTR y al mes
siguiente se puede probar otro a ver si se incrementan. Puesto que los
afiliados tienen en sus webs un codigo que hace que aparezca el
banner en cuestion, si el organizador cambia en el panel de control el
banner, éste es automaticamente cambiado en todas las webs
(realmente lo que pasa es que cuando se visualice la web de un
afiliado, ésta mediante el codigo en cuestion, “llama” al banner que
haya en ese momento.

En estos momentos se considera que los programas de afiliados son la gran
revolucion del marketing en Internet, ya que facilmente se puede conseguir
una amplia red de afiliados que nos estén enviando trafico a nuestro web,
trafico que no tendriamos si no fuera por los afiliados, y a los que
pagaremos segun las ventas que se produzcan.

Para todo esto hace falta un potente software que rastree todas esas visitas
procedentes de cada uno de los afiliados, le siga en todo momento en la web
del organizador, y compruebe si hace alguna compra y el importe.

Un programa de afiliados lo podemos hacer como pago por venta
(comisidn) aunque también lo podemos hacer de pago por clics, es decir yo
puedo tener una red de afiliados a los que voy a pagar por las ventas que se
hagan por parte de los visitantes que envien o bien puedo remunerar
pagando por clics. Pensemos que para pagar por venta, es necesario que la
venta se produzca en pago por tarjeta, si no el sistema no puede detectar la
venta.

Si el modo en que el visitante hace el pago es mediante una transferencia
bancaria o mediante un giro postal etc .... es imposible detectar a que
afiliado pertenece ese visitante.

Pensemos también en profesiones liberales, como por ejemplo un abogado
que quiere tener su programa de afiliados ... en ese caso puesto que un
abogado normalmente no cobra con tarjeta, lo més apropiado seria pagar
por clicks.

Para esto calcularia el valor medio de cada visitante en su pagina, obtenido
por la facturacién total que hace en un periodo determinado partido por el
numero de visitantes. Esto le daria el valor de un visitante para €l.

Por ejemplo si en tres meses el abogado ha facturado gracias a los contactos
hechos a través de su web 1.500.000 pts y ha tenido en esos tres meses
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15.000 visitantes, el valor de cada visitante es de 100 pts, por lo tanto puede
hacer un programa de afiliados en el que pague por clic por ejemplo 75pts.

EJEMPLOS COMO AFILIADO:

Veamos ejemplos de programas de afiliados en los que yo he participado
como afiliado:

Cuando un afiliado se suscribe a un programa de afiliados como por
ejemplo el que hay para el libro que se vende en:

http://www.higherresponse.com

recibe una direccidn especial a donde tiene que apuntar el banner o enlace
del tipo:

http://www.higherresponse.com/track/t.cei/9080

Como vemos, esa direccion especial lleva un namero que es el que me
corresponde a mi como asociado. Ese enlace va asociado al banner que yo
ponga en mi web o seria directamente el enlace que pondria en mi boletin si
fuera un anuncio de texto. Esa seria la url tipica de un asociado.

Los visitantes que fueran a su web e hicieran clic en el banner irian a parar a
la web http://www.higherresponse.com pero llevarian la “marca” por
haber venido de la web del asociado n® 9080 y si compraran algo se le
repercutiria comision al afiliado 9080.

A parte a mi me dieron una direccidon donde yo podia entrar para ver mis
estadisticas: las visitas que he enviado y las ventas que han originado esas
visitas. Por dias y meses http://www.higherresponse.com/track/admin
donde para entrar hace falta contrasefia.

Esto es algo que tiene que proporcionar todo buen programa de afiliados a
sus afiliados para que puedan comprobar en todo momento y en tiempo
real, como van sus visitas enviadas y ventas. De esta manera el afiliado
estard mas confiado. Tengamos en cuenta que estas estadisticas, desde el
punto de vista del afiliado, tiene que confiar en que sean reales. Por eso a
veces el hecho de que una tercera parte sea la que proporcione el software
del programa de afiliados y las estadisticas, e incluso pague a los afiliados,
da una credibilidad importante a los mismos, ya que no es la parte
interesada la que proporciona y paga las comisiones sino un tercero.
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Este es el caso de los servicios que he usado para el programa de afiliados
de este manual en Internet: www.ulises.net o www.clickbank.net de los
que daremos detalles mas adelante.

LA LEALTAD DE LOS AFILIADOS:

e Como tus socios.

Tienes que ver a tus afiliados como tus socios, no como alguien que
te “come” una comision, sino alguien que te ayuda a conseguir una
venta que si no, no hubieras conseguido. Y lo més importante, te ha
ayudado a ganar a un cliente que no tenias antes, con el potencial de
que esté comprando de ti en el futuro.

Es por esto que tenemos que apoyar a nuestros afiliados con herramientas
que les ayuden a vender lo mas posible. Las grandes empresas incluso
tienen personal dedicado solamente a atender las dudas y problemas de los
afiliados, asi como guiarles para conseguir que tengan €xito, ya que cuanto
mas éxito tengan ellos, mas tenemos nosotros.

e Super afiliados.

Hay veces que nosotros mismos descubrimos a lo que puede ser un “super
afiliado”, un web de alto trafico que sea publico objetivo de nuestro
producto. En este caso si es necesario cogemos el teléfono y contactamos al
responsable de marketing del web en cuestion para explicarle las bondades
de nuestro programa y para convencerlo de que le de una oportunidad a
nuestros banners o enlaces.

e Comunicacién rapida.

Es conveniente tener una forma de comunicacion rapida con tus
asociados. Es decir es conveniente tener un boletin solo para los
afiliados donde se reproduzcan consejos, recomendaciones de
marketing online para que maximicen sus resultados.

Una de las cosas que resulta muy estimulante es reproducir la historia
y detalles de los “top affiliates”, los que estén consiguiendo mas
ventas y mostrar con detalles como lo estan consiguiendo.

Incluso podemos instaurar un premio especial para el “top afiliate”
del mes: un premio en metalico, o por ejemplo una insercion en el
boletin general, o cualquier regalo. Esto creo lealtad por parte de ese
afiliado y muestra a los demés que el organizador reconoce los
meritos de los afiliados.
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Hay que tener en cuenta que hay muchos programas de afiliados ahi
fuera y todos son normalmente gratuitos de inscribirse, por lo tanto
muchos afiliados estan suscritos a uno hasta que descubren otro que
les paga un poco méas de comision y se pasan al otro.

Es importante pues crear lealtad en los afiliados.

Una ultima cosa en esto, si no vas a comunicarles algo interesante, ni
te molestes: ese email solo serd uno mas que borrar. Si te comunicas
con ellos, tiene que haber una buena razon: recursos, herramientas,
historias de éxito de tus “top” afiliados y como lo hacen.

e Comisiones justas:

Es también muy importante ceder una comision lo mas alta posible al
afiliado. Tenemos que tener en cuenta que son ventas que no
existirian si no fuera por ellos, y estamos adquiriendo clientes
nuevos, por lo tanto tenemos que poner unas comisiones generosas.

A modo de orientacion yo recomiendo ceder el 50% de nuestros
beneficios como comision. Por ejemplo si en el producto C yo gano
2.000 pts, la comision que yo recomiendo seria de 1.000 pts.

En concreto yo cedo el 50% de comisiones sobre el precio del manual
en version electronica. No obstante este es un caso especial puesto
que el margen de una publicacion electronica es alto debido a que no
hay gastos de impresion ni envio.

En mi caso yo doy a ganar en cada venta mas de lo que yo mismo
gano, ya que el cobro por tarjeta cuesta un 4.5% sobre el importe del
libro y el servicio de atencion al cliente, emision de la factura etc
también tiene un gasto de unas 200 pts. Aun asi no me importa
conceder una atractiva comision al afiliado. Esto también le hara
promocionar mi libro sobre otros programas de afiliados que tenga.

e Credibilidad.

Tienes que tener una web que inspire credibilidad. Como hemos visto en el
capitulo correspondiente a esto, es clave para que hayan ventas inspirar
credibilidad y también lo es para que los afiliados confien en ti y se
suscriban a tu programa. Recordemos que la clave de un programa de
afiliados es precisamente los afiliados, sin ellos no hay programa.
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° Servicio de atencion al afiliado.

(Has intentado contactar alguna vez al responsable del programa de
afiliados (affiliate manager)? Sabras que muchas veces es casi imposible.
(Qué mensaje estds mandando al afiliado si no respondes sus emails? Que
no es importante.

No envies ese mensaje al afiliado. Al igual que el email en nuestra web,
tenemos que responder en 24 horas. Nuestros afiliados son incluso mas
importantes que nuestros clientes, son nuestros socios. Estadisticamente la
principal queja de los afiliados es la falta de respuesta por los
administradores de los programas.

o Banners ligeros.

Esta es otra de las quejas mas comunes de los afiliados: tener que poner
banners que llevan mucho tiempo de cargar. Como hemos visto en el
capitulo de los banners, el tamafio de los mismos es crucial a la hora de su
rendimiento en cuestion de CTR. Los que yo uso tienen un tamafo de 7.5 k
y estoy pensando en como podria reducirlos. La mayoria de banners tienen
un peso de 12k o més ...

e Establecer las COOKIES correctamente.

Es decir cuando un visitante viene de un afiliado y no compra en su
primera visita, si luego vuelve escribiendo el dominio raiz, y compra,
esa compra hay que computarsela al afiliado que gener6 el primer
contacto. Aunque vuelva varios dias mas tarde hay que asignarle la
comision al afiliado. Esto se consigue mediante un elemento que
todos los buenos programas de afiliados llevan que son las Cookies,
para reconocer cada venta al afiliados en cuestion (en un programa de
afiliados, EL AFILIADO ES EL REY)

Esto se consigue con las cookies, que son unos trozos de informacion que la
web en cuestion envia al ordenador del visitante. Cuando varios dias
después el mismo visitante accede a la web en cuestion (la web del
organizador) esta web comprueba esta informacion y reconoce al visitante,
“se acuerda” de €l y de quien le envio, de esta forma si hay venta, se puede
computar al afiliado que primero origin6 la visita, como es de justicia.

En el programa que yo uso, Ulises.net, guarda esta informacion
durante un mes: si un visitante procedente del afiliado n° 45 viene un
mes después de su primera visita y hace la compra, esta compra se le
computa al afiliado n° 45.
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e Permite que compren a descuento y fija un importe minimo a recibir.

Permite a tus propios afiliados que compren a través de sus enlaces o
bien que compren con descuento. Son tu fuerza de ventas y no esta de
mas que les concedas ciertos beneficios.

Otra cuestion es que alguien se haga afiliado solamente para comprar
con este descuento. La solucion para esto es fijar un importe minimo
para recibir el cheque de las comisiones, ya que si el importe es muy
pequeiio la preparacion el envio de cheque lleva sus gastos.

En el caso de que un afiliado no llegue a ese importe minimo, se le
acumula al mes siguiente, hasta que llegue a ese importe.

Ponte en el lugar de un afiliado. Visita el tablon de anuncios de otros
programas de afiliados y observa las quejas mas frecuentes: emails sin
respuesta, pagos tardios, cambios de estrategia en las comisiones (altas
al principio y bajas después) , pago minimo demasiado alto.

Si no tienes en cuenta todo esto tus afiliados abandonaran tu programa
pronto.

Suscripcion manual o automatica.

Un nuevo afiliado puede darse de alta de dos maneras: automatica o
manual. La segunda forma significa que rellena un formulario de
datos y el organizador lo revisa y después lo aprueba o no. Una de las
quejas mas frecuentes de los afiliados es que los criterios de
aceptacidn son estrictos y que llevan mucho tiempo de procesar sus
solicitudes. En mi caso el alta es automatica y en unos minutos el
afiliado tiene acceso a su panel de control, codigo a insertar en su
web etc.

Para darse de alta en el programa de afiliados para la venta de este
manual en Internet hay que acceder a:
http://www.ulises.net/Affiliates/registra.asp?id=16
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donde el afiliado se registra en la campafia n® 16 que es la que
corresponde dentro de la plataforma Ulises a este libro.

En un par de minutos recibe instrucciones y contraseias e
inmediatamente puede tener el codigo que hace aparecer el banner del
programa en su web. Todo es inmediato y las estadisticas en tiempo real.

e Aprende de tus mejores afiliados.

Habla con ellos, observa sus técnicas y examina sus formas de
comercializar tu producto, porque posiblemente te mostraran formas
creativas de de promocionarlo. Ademas podras publicarlo en el boletin y
servir de ejemplo a otros afiliados.

Es importante también que los afiliados se sientan parte de un equipo. El
sentido de pertenencia al grupo es algo muy importante en la condicion
humana. Mediante un boletin especial para afiliados o un area en tu web
especial para ellos con un “bulletin board” o tablon de anuncios se puede
fomentar este sentimiento, basico para crear lealtad.

e Nuevos productos.

Si afiades nuevos productos a tu tienda o tu web, lo més justo es que
también cedas una comision a tus afiliados, puedes afiadir estos
productos y avisar en el boletin, pero lo justo es que fijes la misma
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comisién que en los productos por los que el afiliado se suscribid a tu
programa.
Esto es discutible y es solo mi recomendacion.

e Pago mensual.

Paga cada mes a tus afiliados. Yo he participado en programas donde el
cheque de un mes en cuestion se recibia el dia 15 del siguiente mes. En
Ulises se paga al final del mes siguiente, pero hay programas que pagan a
los tres meses. Hay otros como www.Clickbank.net usado también para la
venta de este libro en internet, que paga mediante cheque a todo el mundo
cada 15 dias.
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e Proporciona estadisticas en tiempo real.

Es necesario que cualquier afiliado pueda ver en tiempo real sus
estadisticas, (visitas proporcionadas, ventas conseguidas ...) esto ademas
anade credibilidad a tu programa ya que ellos mismos pueden comprobar
en tiempo real al hacer clic sobre su banner, que el clic se contabiliza al
momento.
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COMO CONVERTIRSE EN UN SUPER - AFILIADO.-

Los programas de afiliados son una excelente forma de obtener ingresos
para un web: Es sencillo inscribirse en uno de ellos, normalmente es gratis,
se insertan los banners o enlaces de texto en tu web o boletines y listo. El
afiliado ya puede empezar a enviar trafico por el que puede recibir
comisiones y no se tiene que preocupar como hemos dicho antes de nada
mas.

Los programas de afiliados pueden remunerar de varias formas: un
porcentaje del la venta del producto (como por ejemplo este manual, que
tiene un 50% ), una cantidad fija por producto o una cantidad por cada clic
que se haga en el banner o enlace de texto que llevara un visitante de la web
del afiliado a la web del organizador.

Es responsabilidad del afiliado mostrar el banner o enlace en sitios
prominentes de su web para que el programa sea exitoso para ambos: esto
no se va a conseguir sencillamente con poner un banner en una pagina
personal con unos pocas visitas al mes.

Para que el acuerdo tenga €xito para ambos, lo primero que tiene que tener
el afiliado es una web con contenidos, no solamente un monton de banners
de otros programas de afiliados. Es mejor tener dos o tres solamente pero
que encajen con el contenido y tematica de tu web, de esta forma tus
visitantes no se “distraeran” con productos y servicios que no les interesan.

Recordemos que la base de un web tiene que ser el contenido, la
informacion que se suministra, y en segundo termino tiene que estar lo que
se vende. Si has hecho tu web con el tnico fin de vender cosas y ganar
dinero, esto va a ser tan evidente que tus visitantes no van a comprar nada.

Crea un web de tu interés y serd facil convertir tu pasion en beneficios.
(Qué te interesa el mundo vegetariano?, /el equipo de baloncesto de tu
ciudad? Aquello por lo que estés interesado te resultara facil encontrar
informacion y ponerla en un web ....

Puedes usar herramientas para generar interés y atraer trafico :

e Foros de discusion: puedes conseguirlos en myforum.net

e Escribe una seccidon de preguntas frecuentes que respondan las preguntas
mas frecuentes relacionadas con tu web o productos.

e Publica un boletin regularmente.

e Pregunta a tus visitantes la opinion sobre tu web, ademas de afiadir
interactividad a tu web tus propios visitantes te daran pistas de lo que
tienes que anadir a la misma para satisfacerlos.
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Una vez has creado una buena web, la segunda cosa necesaria para
convertirse en un super-afiliado es que tu web tenga trafico. Para esto este
libro puede resultarte muy util, pero no te va a evitar el trabajo de
buscadores, publicacion de un boletin, campafias de email, intercambio de
enlaces con otras webs, intercambio de enlaces en otros boletines,
intercambio de banners, firma en el email, participacion en foros
relacionados, etc.

Los programas de afiliados son una manera efectiva de obtener ingresos con
tu web pero es necesario que estés dispuesto a trabajar duro con objeto de
convertirte en un “top affiliate”.

SOFTWARE DISPONIBLE.-

Una de las partes mas importantes para instaurar un programa de afiliados,
como podemos suponer, es el software que rastree todo esto y asigne a cada
asociado sus visitas y sus ventas, asi como el calculo de comisiones,
muestra de estadisticas etc.

Principalmente hay dos tipos de software: el que estd instalado en la web en
cuestion, en el mismo servidor donde esta la web, o bien como
www.ulises.net ( Radicado en Barcelona, Espafia ) que estd conectado a mi
tienda pero basicamente est4 en el servidor donde esté alojado
www.ulises.net y tanto el afiliado a mi programa como el administrador
tenemos que ir a ulises.net para ver nuestras estadisticas.

Aunque el Ulises esta conectado a mi tienda en www.vender-en-
internet.com tenemos que ir a www.ulises.net a ver las estadisticas.

Ademas el afiliado accede a su cuenta y coge el cddigo correspondiente a
insertar en su web para que llame al banner en cuestion cuando su web sea
accedida por un internauta.

En mi caso como organizador, yo ademas de ver las estadisticas de todos
los asociados, puedo cambiar el banner que es mostrado en las webs de
todos los afiliados.

De la misma forma Ulises aloja otros programas de afiliados ademas del
mio, por lo tanto también Ulises rastrea y da servicio a todos los afiliados

de todos sus programas, de los cuales el mio es uno de ellos.

Por lo tanto en este caso la direccion tipo para un afiliado seria:
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http://www.ulises.net/track.asp?1d=XXXX&camp=16

en este caso el identificador del afiliado es XXXX y la campafa en la que
participa es la numero 16, que es este manual de ventas.

veamos la diferencia con la anterior
http://www.higherresponse.com/track/t.cgi/9080

donde vemos que la direccion para el afiliado es similar al directorio raiz ya
que el programa se encuentra alojado en el mismo servidor que el web en
cuestion. En el anterior caso, mi web www.vender-en-internet.com esta en
un servidor y Ulises.net esta en otro servidor.

En este caso pues es una tercera parte, www.ulises.net la que reconoce las

comisiones y paga las mismas a los afiliados. Es mas, para iniciar un
programa de afiliados por parte de un organizador, este tiene que adelantar
un saldo minimo para pagar a los afiliados, y si el saldo se termina el
programa se para. De esta forma los afiliados tienen garantizado su cobro.

a Ulizes_net - Self-Marketing - Microzoft Internet Explorer

Archiva  Edicion  Yer  Favortos  Hemamientas  Apuda |

= s D A | Q4 G @ | B IO L E @&
Atrds Adelante Detener  Actualizar Inicio Blsqueda Favortoz Mulimedia  Historial Correo Irnprirnir Editar Converzar Alkd FlashGet Alexa
Direccidn @ http: #dva. ulises.net/! j Rl Winculos

Yisitar el directorio

) Ulises! ‘
desde 74¢€

Anunciantes Ulises-TOP

self-Marketing @

éQuiere saber todo lo que el Marketing
de Afiliacion puede hacer por su negocio?
Afiliados Conocer todas las soluciones que el marketing de Afiliacidn

N Testimonios
ofrece para su proyecto, no le costard nada.

La Empresa
Si decide aplicarlo en su negocio, le costard mucho menos Aviso Legal

de lo que piensa. Porqué Ulises.net ofrece la solucidn Privacidad
que usted necesita desde 74 € y resultados inmediatos. Contacto

self-Marketing para el éxito

@ ’_ l_ ’_ | Intemet
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Veamos algunos detalles mas de Ulises.net:

Se puede crear tu programa de afiliados para pago por ventas, por clicks y
por impresiones.

Puede ser configurado en 5 minutos, aunque para aplicarlo a tu tienda actual
(st lo creas para pago por ventas) habria que contactar con el personal
técnico de Ulises para que hagan las modificaciones en tu tienda y en tu
pasarela para que Ulises rastree las ventas.

El precio de Ulises es una de las grandes ventajas frente a otros programas
de la competencia ya que el otro programa disponible en castellano
actualmente vale 3.000.000 de pesetas de set-up y 1.000.000 de
mantenimiento anual.

Esto es algo que no esta al alcance de un pequefio negocio, maxime cuando
no sabe si le va a funcionar el tema de programas de afiliados, si luego va a
conseguir afiliados etc ....

Es por esto que una opcion como Ulises es mas conveniente, ya que el pago
se efectia sobre la comisidon que se cede al afiliado. Es decir yo pago a

ulises un % sobre las ventas realizadas a través de la red de afiliados.

Para ver que precios hay actualmente en Ulises, acceder a www.ulises.net

Por ejemplo, si nuestro producto A vale 72 €/ $ de venta al publico
(supongamos que nuestro beneficio es de 20 € ), y ponemos una comision
para el afiliado de 10€, (recordemos que el organizador adelanta un saldo
inicial de minimo 150€ para pagar a los afiliados) por cada venta que se
haga a un afiliado, hay que pagar un 25% de la comision por derechos de
uso de Ulises y un 10% mas por la gestion de pago a los afiliados.

Pensando en que el pago a los afiliados, emision de cheques o
transferencias puede ser un nuevo trabajo para el organizador para el que no
tiene personal, Ulises se encarga de pagar a los afiliados.

Por lo tanto el total que se paga a Ulises por venta es un 35% de lo que se
paga al afiliado. Volviendo al ejemplo anterior el propietario del web
tendria que pagar 10€ por venta al afiliado més un 35% a Ulises, es decir
3.5 € mas. De manera que el beneficio limpio para el organizador seria 20€
—(10 + 3.5) = 6.5€. Este seria el beneficio por cada venta para nosotros.

Aparentemente no es mucho pero habria que tener en cuenta varios
aspectos:
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e El organizador no arriesga nada ya que solo paga por resultados, por
ventas. No tiene que hacer costosas inversiones en software a medida
ni el ejemplo anteriormente mencionado cuyo coste de set-up es de
aprox. 16.000 €

e Estamos adquiriendo nuevos clientes al mismo tiempo que estamos
haciendo beneficios. Esto es un suefioj para muchas empresas que se
plantean el hecho del “coste de adquisicion de un nuevo cliente” en
cuanto a gastos de marketing se refiere.

Hay muchas empresas que no les importa hacer un gasto importante en
adquirir un nuevo cliente porque piensan en el “lifetime value customer” ,
es decir en que luego seguira comprando otras cosas, si sabemos cuidarlo
como cliente.

En este caso el coste de adquirir a un nuevo cliente no solo no existe, sino
que se generan beneficios.
Hay un articulo sobre el valor de un cliente realmente interesante del
Dr. Ralph F. Wilson en
http://www.wilsonweb.com/wmt5/customers-value.htm

Por otra parte no debemos olvidar que nuestros banners estdn en una
serie de webs haciendo “branding” de nuestros productos, empresa o
marcas y esto nos sale completamente gratis ya que solo pagamos por
venta. Esta es otra ventaja desde el punto de vista del organizador.

Los programas de afiliados que habian hasta ahora en Espafia estaban
hechos a medida para cada tienda, por ejemplo el de la tienda de libros
www.es.bol.com www.ibazar.es etc, lo cual tampoco esta al alcance de
cualquier web. Es mucho mas practico usar soluciones que ya estén hechas
y aplicarlas a nuestra web.

Otro programa que he usado para la venta del libro por internet es
www.clickbank.net . Aunque mas simple que Ulises.net es muy conocido y
sencillo de manejar por el “merchant”, en este caso yo y por los afiliados,
incluso a pesar de que esta en inglés puesto que es americano.

Por ejemplo las altas de afiliados se hacen en:

http://zzz.clickbank.net/imap/?m=fsegura&c=http://www.franciscosegura.c
om/html
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a http://zecure_clickbank.net/signup. cgi ?m=fsegurakc=http: //www. franciscosegura. com/html - Microzoft Internet Explorer

Archiva  Edicion  Wer Favortos  Hemamientazs  Apuda

LD A A @ @ @ B 9 @, =H & B O
Atrds Adelante Detener  Actualizar Inicio Blsqueda Favoitoz Mulimedia  Historial Coreo Irnprimmir Editar Converzar Alkd FlazhiGet Alexa

Direccién I@ hitp: /A secure. clickbank. net/signup. cgi?m=Ffregurakc=http: / Awew franciscosegura. comdhtral

vI @ |V|'ncu|os =

ClickBank Sighup Form

Use your mouse, or tab and shift-tabto move from blank to blank.

1. Where shall we send your checks?

|Pedr0 Sénchez Fergd

Make checks payable to...

If you already have a ClickBank account

IAvda Constitucion Street :
N : please click HERE.
[34 308 Box / Suite / Apt #
|Elenid0rm City
IAIicante State / Province
03587 Zip / Post Code
Spain j Country

We accept clients from over 100 countries. If your country is not listed we cannot offer you an account.

2. How can we contact you?

|Pedr0 Sanchez

Your narne.

|psanchez@h0tmail.com

Your email address. (example: joe@aol.com)

|D03483784578

Your phone number. (reguired!)

[ttp:s/

Address of your web site. (if any)

3. Select a nickname for your new account.

|psanchez

Account nickname (5-10 letters & digits)

4. Agree to our terms and conditions.

|@ Lizta

The nicknarme you choose will be the "ID number” for your account. It will be wisible to the customer every time we sell one of your products, and will appear on the
memo line when we send you a check.

-

’_ ’_ ’_ | Intemet

Con esto Clickbank nos proporciona en la pantalla siguiente el enlace
personalizado que tiene que usar Pedro Sdnchez para enviar visitantes a la
web en cuestion.

También lo recibe por email y el enlace seria del tipo:

http://hop.clickbank.net/?psanchez/fsegura

Asi que Pedro Sanchez podria pues promover ese enlace (bien asociado a
un banner, o asociado a una descripcion vendedora del libro o a un anuncio
en su boletin etc ...) y las compras que se hicieran de los visitantes que
envie se le computarian automaticamente a su cuenta en Clickbank. Luego

cada 15 dias Clickbank le envia un talon a su casa por importe de las

comisiones ganadas.

Decir, que Clickbank en principio es un servicio para tomar tarjetas de

crédito en una web y sale algo caro, ya que descuenta 7.5% + 15 del

importe de cada venta hecha en nuestra web. La ventaja que tiene es que

lleva asociado este programa de afiliados que aunque algo simple, se

encarga del pago a nuestros afiliados en todo el mundo.
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El coste de alta en Clickbank es de 49$ y se ha de rellenar un formulario de
solicitud diciendo qué se va a vender, la url etc.

Una desventaja es que , al igual que ulises.net, no tiene opcidén para enviar
email a todos los afiliados de una vez para “training” o para comunicar
cualquier cosa. Es decir, los afiliados estan dentro de Clickbank o Ulises , y
no son nuestros exclusivamente.

OTRO PROGRAMAS EN USA ETC.

Veamos que otros programas hay en la actualidad en USA etc, esto es una
reproduccion de un post aparecido en la lista de I-Sales de John Audette
(para suscribirse acceder a http://www.audettemedia.com/subscribe.html )

Por su interés lo reproduzco a continuacion para que veamos otras opciones
de programas de afiliados, claro que todos estan en inglés:

* TOPIC: Tracking Affiliates

> From: Sushil N. <acegift2india@vsnl.com>

>

> 1 would like to inquire about any software I can use to sign up

> affiliates. Can anybody guide me with which is the cheapest & best
> to track sales from different affiliates?

I actually have no experience with any of the below referenced packages,
just my research to find them for part of my workshop on creating a
program. In addition to the Commision Junction, LinkShare, BeFree
options, you can write your own software, or you can purchase many
packages/scripts:

[leyenda:]

Program Name / Set-Up / Recurring

URL / Requirements

AffiliateLink $350-$600 $0-10/month

http://www.affiliatezone.com/ UNIX, cgi

Affiliate Program $499-$999 None
http://www.theaffiliateprogram.com/ UNIX/NT, Perl/cgi

Affiliate Shop $195 $25/month (ahora tienen un mes de prueba gratuita, ver
http://www.affiliateshop.com/pricing.htm
http://www.affiliateshop.com/ They host

Affiliate Store $65+ $35/mo
http://www.affiliatestore.com/ ???
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Replicator 2000 $395 $0-$16/mo
http://www.replicator2000.com/ UNIX, Perl/cgi

"Your Own Program" $199-$549
http://www.palis.com/new/yoap17/index.htm UNIX, Perl/cgi

Sales Doubler $395-490
http://www.commercialnetworks.com ?

AssocTrac $677 $35-$75/mo
http://www.assoctrac.com/ They host data UNIX/NT, Perl/cgi

Pro-Track Std/Pro $347/$597 $0-10/mo
http://www.affiliatesoftware.net/ UNIX, Perl/cgi

Affiliate Tracking Net $75-$304 $30-50/mo
http://www.affiliatetracking.net/ All on their server

Agents Unlimited $50
http://superscripts.com/scripts/agentsmlm.html UNIX/?, Perl/cgi,
MySQL

ComAffiliate & ClickAffiliate $0 $35/$49
http://affiliate-scripts.com/commission.htm UNIX/NT, cgi, Sendmail

Ultimate Affiliate $100/$200/$300
http://groundbreak.com/s/ua_mysql index.html UNIX/?, Perl/cgi, MySQL

clickXchange $0 $120/yr + 30%
http://clickxchange.com Includes shopping cart

CyberTrakker $199
http://cybertrakker.com Perl/cgi

Also check out:

0 A Tour OF HTML Forms And CGI Scripts
http://www.halcyon.com/sanford/cgi/cgi-tour.html
o Cgi Resources (10 choices for affiliate software)

http://www.cgi-resources.com/Programs_and_Scripts/Perl/Multi_Level M
arketing
/ (unwrap for link if broken)

Up-to-date information can usually be found at these sites:
126



http://associateprograms.com/search/howto.shtml
http://2-tier.com/page.cfm/3365
http://referit.com/main.cfm?screen=info/build/software
http://adbility.com/show.asp?cat 1d=321
http://affiliateadvisor.com/StartAP.htm

[N.del E. Los precios de los programas mencionados al principio son:
Be Free: $5,000 de instalacion y 2-3% del total de ventas.
LinkShare: « “

Commission Junction: $795 de instalacion y 20% de las ventas. |

UNA UTILIDAD GENIAL DE LOS PROGRAMAS DE AFILIADOS.

Vamos a ver ahora como podemos usar los programas de afiliados en una
forma que casi nadie los esta usando: Como software de rastreo de
campafas de publicidad.

Esto es, cuando hacemos una campafia de banners o links en un boletin por
el que tenemos que pagar, podemos asignar un numero de afiliado a esa
campafa y ver el resultado exacto en ventas que obtiene. De esta forma
podemos saber la rentabilidad exacta de esa campafia y podemos saber si
tenemos que renovarla o tenemos que abandonarla.

Podemos saber exactamente cada banner o enlace, que cantidad de
visitantes nos ha enviado y de ellos, cuales se han convertido en ventas:
calculamos los beneficios y los comparamos con los costes de la campaifia.

Sabemos exactamente pues que anuncios tenemos que mantener y cuales
tenemos que abandonar. ;No es una herramienta increible?

Pensemos la otra alternativa: si tuviésemos 4 banners situados en 4 webs,
como ibamos a saber que ventas corresponden a cada banner? Tendriamos
que hacer 4 paginas-réplica de la padgina donde se describe y vende el
producto: una para recibir los visitantes enviados por cada banner para ver
cuales se convierten en ventas ... (Estas 4 paginas serian replicas de la
original que la dejariamos para seguir recibiendo el trafico normal de la web
antes de esos 4 banners)

Si en vez de tener 4 banners tuviéramos 10? Y si quisiéramos hacer algun

cambio para incrementar el ratio de conversion?: habria que hacerlo para
cada una de las 10!!
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Todo esto, teniendo un programa de afiliados es sencillo: le asignamos a
cada banner un numero de afiliado y el enlace correspondiente y luego
podemos entrar al panel de control como si fuéramos cada uno de esos diez
afiliados para ver como esté el banner resultando en impresiones, clicks y
ventas.

Incluso podemos comprobar si las impresiones que nos dice el web donde
se aloja el banner son las correctas al compararlas con las que me dice mi
programa de afiliados.

Aqui también es justo que pensemos en la idea de que mucha gente no
compra en su primera visita a un web y puede terminar comprando después,
y tengamos en cuenta que muchos de esos visitantes que no han comprado
pueden haberse suscrito a nuestro boletin y terminar comprando
posteriormente, semanas después.

Es importante tener en cuenta todo esto asi como lo que hemos mencionado
antes del “lifetime value customer”...

Otra aplicacidn de esta técnica es cuando intercambiamos enlaces o links
con otras webs. Podemos saber exactamente las impresiones que disfruta
nuestro banner en su web, los clicks y las ventas generadas: si nos conviene
lo mantenemos y si claramente no nos conviene podemos cancelar el
acuerdo ...

Vemos pues una forma alternativa de usar los programas de afiliados que
nos puede reportar una cantidad de informacion clave para el éxito de
nuestra web:

iijes como jugar con las cartas marcadas!!!
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CAPITULO 10.-
ESTUDIO DE CASOS REALES.

El estudio de casos es una forma muy didactica de ver, con ejemplos reales,
problemas de empresa.

Este estudio de caso ha sido usado en escuelas como
ejercicio de Marketing en Internet.

Estudio de un caso real: www.cesvimap.com

El 17 de Mayo de 2.000 estuve en esta empresa impartiendo un curso sobre
Marketing en Internet.

El organizador me pidi6 que tratara de adaptar mi curso a esta empresa,
puesto que el verdadero interés de las técnicas de marketing online que
describo en mi curso, eran la aplicacion a esta empresa.

Por lo tanto vamos a describir aqui la situacion actual de esta empresa en
Internet y las recomendaciones que, tras estudiar los objetivos deseados por
la directiva de Cesvimap, propongo.

Introduccion:

Cesvimap es una empresa muy curiosa. Yo ni pensaba que existia este tipo
de empresas, pero, ciertamente si que existen, aunque en Espafia por
ejemplo, solo existe otra mas. Es una empresa de mas de 200 empleados
que se encuentra en la ciudad de Avila (deliciosas yemas de Santa Teresa y
otros dulces)

Cesvimap, es una empresa del grupo Mapfre, que se dedica a la
investigacion y formacion en el sector del automovil. En esta empresa se
dan cursos de formacion presenciales a los mecéanicos de automovil, a los
peritos de automoviles, a los chapistas de talleres, a pintores, a directores de
taller ....

En Cesvimap se estropea un coche o una moto, para arreglarlo y ver la
forma de optimizar ese tiempo, luego las técnicas y conclusiones se ensefian
en cursos.

Bien, donde entra Internet en todo esto?

Esta empresa es una empresa de las mejores del mundo en este sector, sus
cursos tienen gran prestigio y aceptacion. De manera que tienen una serie
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de publicaciones relacionadas con el sector. Tienen también cursos editados
en video para mostrar la reparacion de pinturas, golpes etc.

Estos cursos tienen mucha demanda, incluso de Latinoamérica, donde no
pueden permitirse desplazarse a Avila para un curso presencial.

Es por lo tanto Internet, un medio ideal para hacer llegar a todos esos paises
y a toda Espafia, de una forma barata, la oferta de cursos y material
educativo que tiene Cesvimap en su arsenal.

Hay mucha gente que no se puede permitir asistir a un curso presencial, por
cuestiones de tiempo o de dinero, y que si se pueden permitir comprar uno
de estos cursos que estan sobre precios de 30 — 100 €

Cesvimap tiene una serie de productos muy buenos (productos de
informacion o info-products: ideales para su comercializacion en Internet) y
es una pena que no los estén vendiendo actualmente por Internet. Por lo
tanto el gran objetivo del web de Cesvimap es vender estos productos.

Bateria de recomendaciones.

Bien, pues con este objetivo principal en mente (cosa importantisima
cuando se acomete el analisis de un proyecto en Internet: plantear objetivos)
nos ponemos a analizar la web actual de Cesvimap y aplicar los puntos que
se van viendo en el curso al web de Cesvimap.

1.- Lo primero que hacemos es acceder a la pagina en www.cesvimap.com .
La primera impresion no es mala: aspecto profesional, con una foto del
centro. Es importante dar esa sensacion al internauta, que detrds hay una
empresa real, con su oficina, mas o menos grande. Sin embargo la primera
recomendacion para este web es aligerar el peso.

Hacemos un analisis de este web, en NetMechanic
http://www.netmechanic.com/toolbox/html-code.htm y el estudio de esta
rapida herramienta online, nos desvela que la pagina principal pesa en total,
entre la pagina en si, y los graficos que aparecen, un peso total de 110 k.

La consecuencia de este "sobrepeso", es que muchos internautas tienen
conexion telefonica, con modems de 28k incluso menos. Por lo tanto
tenemos que tener previsto que muchos de ellos cuando accedan a esa
pagina, no van a tener la paciencia de esperar tanto tiempo a que se cargue.
Tenemos que hacer paginas ligeras, que se carguen rapido, si no muchos de
nuestros potenciales visitantes no esperaran a que se cargue y se iran a ver
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otras muchas paginas que tienen en Internet. (El internauta tiene mucha
prisa: muchas paginas a donde ir y tan poco tiempo para visitarlas)

Por lo tanto tenemos que hacer paginas que en total no pesen mas de 40k,
graficos incluidos. La pagina mas visitada en Internet es Yahoo.com, que
tarda 6 segundos en cargarse con un MODEM de 28k. Esta pagina es
sencilla, limpia, y sobre todo rapida.

2.- Continuando con el analisis de este web, me doy cuenta de que no tienen
estadisticas de acceso.

Esto es otro punto basico en una web desde el punto de vista de marketing.

Una de las primeras cosas que tienes que saber de tu web es cuantas visitas
tiene y cuantas de ellas se traducen en ventas. Es lo que se llama "ratio de
conversion" y se calcula de forma semanal.

Muchas cosas influyen en el nimero de ventas que hay en un web, hay
muchas variables, por lo tanto lo primero que tenemos que hacer es este
calculo. Dividimos el nimero total de visitas por el de ventas y obtenemos
este ratio. Por ejemplo si tengo 5.000 visitas en mi web y hago 40 ventas, el
ratio de conversion seria 0.008.

Puedo entonces hacer cambios en mi oferta, en mi web o lo que seay
observar los resultados durante una semana. Si el ratio de conversion se
incrementa, dejo los cambios, se el ratio baja, deshago los cambios y vuelvo
al estado anterior.

Otro de los usos que damos a las estadisticas es ver la procedencia de mis
visitantes en cuanto a buscadores. En el punto siguiente vamos a estudiar la
optimizacion de un web, entonces con las estadisticas vemos que
buscadores nos estan enviando trafico y cuales no.

Si vemos que, de los 10 buscadores internacionales mas importantes, hay
tres que no nos envian trafico, haremos cambios en la optimizacion y
volveremos a inscribir nuestro web en ellos, para ver si al indexarnos, lo
hacen mads arriba y nos envian trafico.

Estos son algunos de los usos que les damos a las estadisticas, normalmente
el proveedor de hosting proporciona unas estadisticas muy vagas o no las
proporciona. Yo uso desde hace mas de un afio el servicio proporcionado en
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http://www.extreme-dm.com/tracking . No son perfectas, pero me sirven.
También las he visto recomendadas por otros marketeros americanos.

3.- El punto siguiente que observamos en el web de Cesvimap, es la
ausencia de elementos de optimizacion para buscadores. Son las metatags:
Titulo, descripcion, palabras clave y Alt-tags. Esto son instrucciones que le
dicen a los buscadores donde tienen que indexar tu pagina, bajo que
solicitudes de informacion, nuestra pagina debe salir como respuesta.

Esto es algo que funciona y mi web es prueba de ello. Uno de los dos
buscadores que mas trafico me envia, con varios miles de visitas al mes, es
Altavista. Por qué? Si vamos a este buscador y hacemos una busqueda por
la palabra marketing y seleccionamos el idioma espafiol, obtenemos mas de
135.000 paginas; Marketing-eficaz.com sale de las primeras (en 3* posicion
el 23-5-00). Conclusion: Altavista es responsable de aproximadamente el
25% de mis ventas.

Seglin mis informaciones, solo el 30% de paginas web tienen actualmente
algtn tipo de optimizacion, por lo tanto si lo hacemos para la web de
Cesvimap, tendremos muchas posibilidades de indexar alto.

Tenemos pues que pararnos a pensar en 15 o 20 palabras que tengan
relacién con nuestra empresa, palabras que serdn introducidas en los
buscadores por nuestros potenciales clientes cuando busquen nuestra
empresa o Servicios.

En el caso de Cesvimap serian: seguridad vial, crashtest, chapa y pintura,
formacion mecanicos, reparacion vehiculos, etc ...

Como vimos en el curso, estos cambios afectarian areas en la web como el
titulo, la descripcion, las palabras clave etc.

4.- Pagos en entorno seguro. Carrito de compra.

Esto es un tema importantisimo en la estrategia de venta en Internet. Si
queremos tener gran numero de ventas, tenemos que tener la posibilidad de
que el cliente pague de la forma que el desee. Tenemos que tener
posibilidad de aceptar pagos de todas las formas posibles.

En concreto es especialmente relevante el cobro de tarjetas de crédito, ya
que este va a ser el medio utilizado del 70-80 % de los pedidos. Y lo que es
mas importante, vamos a poder explotar la llamada "compra por impulso",
es decir cuando alguien compra algo y no se lo piensa dos veces. Si
tenemos que esperar a que un cliente interesado en pagar ya! haga una
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transferencia bancaria o haga un pedido por fax, vamos a perder muchas
ventas porque este cliente lo va a olvidar, o se lo va a pensar dos veces etc.

En el caso de Cesvimap el cobro de pedidos no esta disponible en todas las
formas posibles. De hecho es dificil hacer un pedido a través de su pagina
web, por lo tanto es esencial mejorar este aspecto.

1.- Incluir un carrito de compras. Esto es un elemento que hace que el
cliente pueda seleccionar el producto o productos y se acumulen para
calcular la suma total. Este elemento ademas calcula impuestos y
,dependiendo de la opcidn que elija el cliente, afiade el importe de los
gastos de envio. Podemos afiadir o quitar facilmente articulos a nuestro
pedido.

2.- Pasarela de pago. Una vez el pedido esta listo, llega el momento del
pago. Segun la forma de pago elegida en el carrito de compras por el
cliente. El ejemplo que nosotros vimos fue el de www.enciclopedias.com
una web en la que se usa un carrito de compra. En este caso solo habia dos
formas de pago: por transferencia o por tarjeta. Debemos incluir todas las
formas de pago posibles.

Bien, si elegimos en esta web el pago por tarjeta, se activa un script
(programa) de conexidn con el banco en cuestion , entonces, dentro del
entorno del banco, se piden los datos de tarjeta y se hace el cobro dentro del
entorno del banco. Automaticamente se transfiere el importe de la venta
(menos la comision que se queda Visa, MC etc.) a la cuenta de
www.enciclopedias.com en ese banco.

Tenemos por lo tanto que tener un software o una forma de tener un carrito
de compras (actualmente muchas empresas de disefio web, nos pueden
incluir esta herramienta, que normalmente hacen personalizada para cada
web).

Solicitamos una pasarela de pago al banco donde tengamos la cuenta. El
banco envia este software al servidor donde tenemos alojada nuestra web (
este programa esta preparado para la plataforma en la que funcione el
servidor: Windows, Linux ...y preparado para la cuenta corriente del cliente
en cuestion). Y entonces, el servidor crea el programa o script, de conexion
del carrito de compras y la pasarela.

Es un proceso un poco confuso, pero el caso es que quien nos disefie el web

tiene que estar al corriente de esto y tiene que estar en disposicion de
orientarnos sobre esto.
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5.- Edicion de un boletin gratuito.

Considero que esta es, junto con los buscadores, la principal herramienta de
marketing que tenemos en Internet. Hay que tener paciencia y hacer un
trabajo de promocion si hace falta solo para el boletin, pero "sale a cuenta"
y con mucho.

El 40% de las ventas en mi web son procedentes del boletin gratuito que
todos recibis.

Cuando un visitante pasa por nuestra web tenemos que hacer lo posible para
que nos deje su email para recibir noticias nuestras, de esa forma estaremos
en contacto periddico con ellos: nos tendran en su mente regularmente: en
cierto modo nos conoceran y por lo tanto cuando necesiten un producto de
los que nosotros ofrecemos, ;donde van a ir a buscar primero?.

Repito, el 40% de las ventas en mi web son debidas a esta herramienta.
(Como lo se? porque lo pregunto al hacer el pedido. Hay un campo en el
formulario de entrada de datos que pregunta como el cliente supo del
manual de ventas.

En el caso de Cesvimap también deberian hacer algo parecido. Editan varias
publicaciones relacionadas con el sector en version impresa y tendrian que
empezar a editar la primera electronica. Incluso, en el futuro, hacer varias,
cada una especializada en un segmento.

A la gente le gusta el sentido de pertenencia y nos gusta recibir informacion
relacionada con nuestros gustos y preferencias, siempre y cuando lo
hayamos solicitado. Ademas el contenido que reciben debe ser de calidad y
debemos proporcionar un medio de que se den de baja.

En el caso de Cesvimap, me comentaron que tienen cientos de emails de
clientes o interesados que les han contactado para comprarles algo,
preguntar algo o lo que sea. Bien, yo lo que haria es enviar un email a todos
notificando la noticia del boletin gratuito, con secciones interesante siempre
a nuestro publico objetivo.

Pondriamos una forma de suscribirse a este "fantastico boletin que estamos
preparando"” y estoy seguro de que si se hace bien, y se vende la idea y el
concepto bien, un alto porcentaje de esos emails se convertiran en
suscriptores.

Si alguien estd pensando si eso es "spam" o correo insolicitado, la respuesta
es claramente que no, porque ya tenemos una relacion previa con esas
personas. Incluso quizés seria interesante enviarles directamente el primer
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numero del boletin diciéndoles una direccion o medio de borrarse si no
estan interesados en recibir mas.

Cesvimap pondria en el boletin novedades en su web, novedades en
productos, cursos etc.. todo ello con gastos minimos de impresion, solo el
tiempo de confeccionarlo.

Para enviarlo podemos usar nuestro actual cliente de correo, Outlook,
Eudora, Netscape etc. Esto va bien hasta unos 600 o 700 segiin mi
experiencia, luego hay que pensar en una forma menos “casera” de
gestionar esta lista.

Usar siempre el campo BCC, con lo que a ningun receptor le llega el listado
de todas las direcciones email de los demas.

Cuando la lista crece, lo mas aconsejable es usar un “servidor de listas”, que
es como un servidor de alojamiento de paginas web pero de listas.

En ese servidor se aloja toda nuestra lista de emails, cuando queremos
enviar el boletin a la lista, vamos a un interface web, normalmente,
copiamos el mensaje tipo y apretando al boton “enviar” o el que
corresponda, sale el mensaje a todos los receptores.

En Espafa no hay muchos servidores de listas. Normalmente es el servidor
de alojamiento el que implementa esto para la web que lo solicita.

6.- Intercambio de enlaces. Esto es que normalmente en Internet las webs
tienen una seccion con enlaces interesantes para su audiencia. Son enlaces
relacionados con la web en cuestion.

En el caso de Cesvimap, muchas webs como www.micoche.com (buscar
otras en buscadores) estan relacionadas con el mundo del automovil y
estarian interesadas en intercambiar enlaces. Es una labor ardua y algo
lenta, hay que contactar personalmente al administrador y proponérselo.

No obstante la recompensa son puntos de trafico hacia nuestra web, que
normalmente son para siempre.

Es interesante destacar también que muchos buscadores (altavista entre
ellos) indexan también teniendo en cuenta la popularidad de una web, es
decir, cuantas otras webs apuntan a ella.

Lo que hay que llevar cuidado es que esa seccion de enlaces interesantes en
nuestra web tienen que ser con “link de nueva apertura”, es decir que
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cuando alguien esté en nuestra web y quiera visitar una web de las que
tenemos en esa seccion se tiene que abrir una ventana nueva, de esa forma
nuestra web queda abierta y el visitante puede volver a ella.

Ver ejemplo de esto en la seccidon “links utiles”:
http://www.marketing-eficaz.com/linkut.html

Esto de intercambiar enlaces se puede hacer también a nivel de boletines,
algunos de los anuncios en mi boletin son debidos a estos acuerdos.

Muchos de los interesados en los temas de mi boletin es probable que lo
esté en otros similares, por lo tanto se les ofrece suscribirse.

7.- Firma en el email saliente.

Esto es una herramienta de marketing también gratuita y que no cuesta nada
ponerla para que salga automaticamente en todos los emails salientes de
nuestro programa de correo. De esta manera no tenemos que escribirla cada
vez.

Es una oportunidad de publicidad y ademas un detalle de profesionalidad.

Hay que adaptarla a nuestras actuales necesidades de marketing, es decir a
lo que queramos comunicar en cada momento, pero basicamente seria algo
asi:

Angel Linares Zapater

xxx(@odiseaweb.com

Odisea Web - Informacion util para el Emprendedor
http://www.OdiseaWeb.com

Otro ejemplo correcto seria:

Juan Pérez

Agente de la propiedad on-line.

http://www.pisolisto.com jperez@pisolisto.com

Como conseguir su vivienda en 48 horas.

Articulos gratis, ideas y trucos para comprar o vender su vivienda.
C/ Mayor,28. 2°C. Madrid. 28083.Tfno: 965678940

En el caso de Cesvimap seria algo asi como:

Juan Pérez

Director Comercial

Centro de Experimentacion y Seguridad Vial MAPFRE, S.A.
(CESVIMAP),
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Ctra. de Valladolid, Km.1 - 05001 AVILA - Tel: 920 228 100 - Fax: 920
220 600 -

WWW.cesvimap.com

email:jperez@cesvimap.com

Hay un completo articulo sobre este tema en
http://www.marketing-eficaz.com/imfirma.html

8.- Campaiias de email a antiguos clientes.-

Como he dicho en el punto referente al boletin gratuito, hay una serie de
emails de gente que ha contactado la empresa por cualquier motivo,
clientes, interesados, etc.

Bien, pues a toda esa gente se le puede hacer una campafia de email
notificandole cuando esté lista la web con los productos a disposicion de
ellos.

Mi recomendacion es que se les haga una oferta de descuento por ejemplo
de 10% sobre el precio normal a modo de inauguracion de la nueva web. Es
importante que este descuento tenga un tiempo limite de una semana por
ejemplo. Cuando sea el ultimo dia de la oferta, se le envia un breve email de
recordatorio de que es el Ultimo dia.

Mucha gente aprovechard la oferta e incluso agradecera que se le haya
recordado.

9.- "Feedback" de sus actuales visitantes.

En 1995 Cisco Systems se gasto varios miles de millones en su pagina web.
Actualmente es el nimero 1 en ventas por Internet.

Bien, hace poco lei en un libro las lecciones aprendidas del director del
proyecto. Una de ellas era que no habian solicitado feedback o comentarios
de sus clientes y visitantes desde un principio.

Una de las recomendaciones por lo tanto para la web de Cesvimap seria
esta. Tener una forma de que el visitante pueda hacernos llegar sus
comentarios. Esto se puede hacer con una direccion email o bien con un
formulario de entrada de datos.

Esto nos dara idea de lo que el visitante echa de menos. De esta forma

podremos reunir mejor sus expectativas y satisfacer mejor a nuestros
visitantes (potenciales clientes).
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Tengamos en cuenta que puede que sea uno el que nos diga algo que echa
de menos pero habran otros muchos que no se quejan pero que lo piensan.

(Incluso a todos estos visitantes que nos han enviado sus comentarios,
podemos enviarles un email de oferta de un nuevo producto: “Hemos
decidido hacer una oferta del ..% a todos las personas que nos han hecho
llegar sus comentarios en el mes de ..., para agradecerles la molestia ... bla
... bla en los productos x . Ademas les vamos a incluir en el boletin que
editamos en Cesvimap. ... )

Una web es un elemento vivo, que hay que ir adaptando (mantenimiento) a
las necesidades de nuestros potenciales clientes. Las secciones populares se
mantendran y las que no lo sean seran sustituidas por otras que pensemos
que puedan ser interesantes (esto lo sabemos con las estadisticas).

10.- Direccion web y email en toda la informacion offline.

Toda la informacion relacionada con nuestro web tiene que tener ademas
del teléfono, direccion etc, nuestra direccion en Internet, incluso no solo la
direccion sino algo asi como: “Visitanos en Internet www.cesvimap.com “ .
Esto estimula a que nos visiten. No solo decimos que tenemos web sino:
“ven a vernos”.

Tenemos que incluir un email de informacion general también:
info@cesvimap.com.

Esta informacion hay que incluirla en todas nuestros elementos de
comunicacion y publicidad. Folletos, catdlogos, revistas, tarjetas de visita ...
todo.

Esto, no obstante, es algo que Cesvimap ya esta empezando a aplicar en su
material.

Bien, pues esto es lo que yo recomendaria para esta web.

Como recomendacion general, decir que hay muchas cosas que hacer en un
web y no son precisamente gastar dinero en banners ni en Tv.

Si lo tienes, perfecto, pero si no, hay muchas herramientas de marketing en
Internet disponibles.

Aqui hemos hablado de 10 recomendaciones, pero hemos dejado en el
tintero otras herramientas que podrian ser interesantes como Notas de
prensa, Anuncios en foros relacionados (boletines, listas de discusion,
tablones de anuncios ..), programas de afiliados (distribuidores), banners ...
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CAMPANA DE EMAIL PARA LA VENTA DE ESTE LIBRO.

Vamos a ver los detalles de la campaiia de email realizada en Septiembre
del 99, cuando lancé la primera edicion de este libro (esta es la segunda).

Como he comentado en el capitulo sobre Campaiias de email, una clave
importante en esta herramienta es que la base de datos a quien va dirigida,
sea publico objetivo del producto o servicio que tratemos de promocionar.

Hacia 4 meses que mi web se habia abierto y habian 2.130 suscritos. Como
noticia importante y para llamar la atencidn sobre la oferta de lanzamiento
lo envié en un email aparte. En este caso era un un publico objetivo para un
libro que trataba sobre marketing online.

Puesto que habia una oferta de lanzamiento: 3.995 pts (unos 258$) sobre el
precio oficial 5.995 pts para los suscritos a la lista, también puse una fecha
limite, es decir la oferta era valida hasta el viernes siguiente.

Es importante que las ofertas tengan un tiempo limitado, para crear sentido
de urgencia y estimular el llamado miedo a perder: a nadie le gusta perder
nada y por eso siempre vemos ofertas en TV y prensa etc con un tiempo
limite: “Oferta valida hasta .....”

De manera que el dia Lunes se lanz6 a la lista de suscritos el siguiente
email:
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De: Francisco Segura Enviado: Lunes, 20 de Septiembre de 1999 10:20
a.m.

Para:

Asunto: Como vender tu producto o servicio en Internet

Estimado miembro de "EI consejo util de la semana",

Como decia en el ultimo nimero del boletin, me pongo en contacto contigo,
pero esta vez no es para enviarte el boletin:

He reunido toda la informacidn necesaria para desarrollar un negocio en
Internet; y si atin no tienes una web, como empezar y planificarla para que
sea rentable desde el principio.

Si quieres vender tus productos o servicios a través de tu web y hacerla
RENTABLE, esta puede ser la informacion mas importante que hayas leido
nunca.

Los detalles estan en
http://www.marketing-eficaz.com/comovender-consutil.html

o envia un email al autocontestador
mailto:comovender-consutil@marketing-eficaz.com?SUBJECT=info-
comovender

un saludo,

Francisco Segura.
Administrador. http://www.marketing-eficaz.com Ideas, trucos, técnicas ...
para conseguir mas ventas y visitantes en tu web.

Vemos lo primero a destacar : el Asunto: “Como vender tu producto o
servicio en Internet.” Es un asunto estimulante y con gancho para el publico
al que iba dirigido, ademas era intrigante también.

Ah! y por supuesto, viene de una fuente conocida para el que lo recibe, de
mi, de quien regularmente recibe el boletin de mi web.

Como vemos es un email directo, concreto y que en un par de parrafos

describe la cuestion y genera el interés suficiente para que el interesado
vaya a la web en cuestion para informarse.
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Aunque los resultados fueron buenos, a dia de hoy afiadiria a ese email la
informacion referente a que la oferta de reduccion de precio a la lista era
valida hasta el Viernes.

Decir también que el primer parrafo se referia a que en el
ultimo nimero del boletin antes de enviar la campana dije en la nota del
editor:

ACONTECIMIENTO.- Por otra parte, deciros que esta semana que viene
tiene lugar un acontecimiento en nuestra web. No os doy detalles.
El proximo lunes, recibiréis un email para comunicaros la noticia.

De esta forma avisaba también del envio y ayudaba a crear también un poco
de interés.

Creo que esta formula de describir la cuestién en un par de parrafos y
remitir al interesado a una web es mejor que no poner toda la informacién
en el email: un par de parrafos que creen interés y el enlace a la web en
cuestion.

Ademas habilité un autocontestador con la informacion relativa, por si
alguien queria usar esta via.

Bien, pues los resultados el dia Lunes fueron 6 libros vendidos. El Martes 4,
el Miércoles 6, el Jueves 3 todos al precio de 3.995 pts. A parte se
vendieron algunos ejemplares al precio de 5.995, que l6gicamente no son
imputables a la campana de email porque la oferta era para los suscritos a la
lista y la web a donde se dirigia el trafico de la campafia no era publica, solo
podia saberse estando suscrito al boletin.

Por lo tanto los resultados en ventas hasta ese momento eran:

19 libros a 3.995 pts = 75.905 pts (4208 aprox.)

Como he dicho antes, la oferta del precio especial a la lista (se explicaba en
la web donde se describia el libro) terminaba el viernes, por lo tanto aquel
viernes preparé un email para avisar a todos los que estaban dudosos de que
el Viernes era el ultimo dia para aprovechar el precio especial.

El email que se envio fue:
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De: Francisco Segura

Enviado: Viernes, 24 de Septiembre de 1999 10:07 a.m.

Para:

Asunto: Ultimo dia - Como vender tu producto o servicio en Internet

Estimado miembro de "El consejo util de la semana"
Un rapido email para recordarte que hoy es el ultimo dia para aprovechar
los bonus de descuento etc, que tienes como miembro de esta lista en el

manual "Como vender tu producto o servicio en Internet".

un saludo.

Francisco Segura.
Administrador. http://www.marketing-eficaz.com Ideas, consejos,
tecnicas... para conseguir mas ventas y visitantes en tu web.

Estimado miembro de "EI consejo util de la semana",

Como decia en el ultimo numero del boletin, me pongo en contacto contigo,
pero esta vez no es para enviarte el boletin:

He reunido toda la informacion necesaria para desarrollar un negocio en
Internet; y si aun no tienes una web, como empezar y planificarla para que
sea rentable desde el principio.

Si quieres vender tus productos o servicios a traves de tu web y hacerla
RENTABLE, esta puede ser la informacion mas importante que hayas leido
nunca.

Los detalles estan en
http://www.marketing-eficaz.com/comovender-consutil.html

o envia un email al autocontestador
mailto:comovender-consutil@marketing-eficaz.com?SUBJECT=info-
comovender

un saludo,
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Francisco Segura.
Administrador. http://www.marketing-eficaz.com Ideas, trucos, tecnicas ...
para conseguir mas ventas y visitantes en tu web.

Como vemos, aquel dia envié un pequefio recordatorio para avisar a las
personas dudosas de que era el ultimo dia para el precio especial.

JIntrusivo? ;Pesado? Posiblemente. ;Se molesto alguien? Por supuesto: se
borraron unas 40 personas de la lista, pero aquel dia se hicieron 21 pedidos

mas del libro.

Al dia siguiente sdbado también llego6 algiin pedido que fue cobrado al
precio de oferta, por lo tanto los resultados del Viernes y Sabado fueron

23 pedidos a 3.995pts = 91.885 (unos 510%)

Resultados totales de la campaiia:

42 manuales vendidos 167.790 pts. (9303 aprox.) en una semana.
Esa semana la pagina en cuestion tuvo 686 visitas.

Os confieso que yo en aquellos momentos no esperaba ni la mitad de la
respuesta. Ademas la cosa se endulzo6 con las ventas vendidas al trafico

normal de la web al precio de 5.995.

No hubieron solicitudes de la version impresa del libro.
La mayoria de los pedidos se pagaron mediante tarjeta de crédito.
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Estudio de caso: Campaiia de banners en www.micoche.com : 10%
CTR.

En este articulo vamos a estudiar un caso real de una campana de banners
llevada a cabo por la web www.micoche.com y su responsable Enrique
Maldonado, que amablemente nos ha hecho llegar todos los detalles de la
campafia. El motivo por el que hago mencién de la misma es el anormal
resultado de la misma: un indice de clic de un 10% (porcentaje de
internautas que hacen clic sobre los internautas totales que ven el banner).
La media de clic sobre los banners ha ido descendiendo con el tiempo. Al
principio el banner era algo gracioso, curioso y que seducia facilmente a los
internautas que los veian, recuerdo hace unos 3 afios de campanas de
banners que obtenian resultados de mas del 25%!!!, esto fue bajando y ya
hace tiempo que el indice de clic medio del banner se establecio en la
unidad. Actualmente, estd por debajo de la unidad.

(Que conclusion sacamos con esto? Que si hoy en dia alguien ha obtenido
un 10% en una campafia de banners nosotros también podemos obtenerlo.

Vamos a ver el material que nos ha enviado Enrique y las conclusiones en
forma de comentarios que yo tengo al respecto.

Para ello en esta campafia parece que ha sido clave ponerse en manos de
una agencia establecida como Ad Pepper.

"En los pasados meses de noviembre y diciembre, la revista Mi Coche (
www.micoche.com ) ha logrado obtener una tasa media de clic del 10% con
una campafia dedicada a promocionar su sitio Web. La campaiia ha sido
distribuida y auditada por la agencia Ad Pepper ( www.adpepper.com ) y en
su informe final se dan cifras tan increibles como la de alcanzar un 28% en
alguno de

los sitios Web pertenecientes al canal motor de la red Ad Pepper.", sefiala
Enrique Maldonado, responsable de Micoche.com.

"La campana de banners realizada no se ha basado en técnicas de alta
tecnologia sino que consistia en dos banners en formato GIF, uno esttico y
otro dindmico, formatos que siguen demostrando que son una alternativa
valida frente a técnicas avanzadas como banners Flash

que, por desgracia, no pueden ser aprovechadas por una buena parte de los
usuarios que utilizan todavia navegadores antiguos.

Mi Coche es ( www.micoche.com ) la tnica revista en Internet que tiene la
vocacion de mejorar la seguridad, el cuidado y los mantenimiento del
automovil, lo que ha logrado situarla como un sitio de consulta
indispensable para conductor moderno, mas preocupado por las nuevas
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tecnologias y por realizar una conduccion mas segura."
Fijaros como muchas veces la tecnologia no es sindbnimo de éxito.

"El mejor reultado se tuvo con adv_micochel.gif, aunque el otro (es_adv)
tuvo un 8%. La campaiia se realizo en el Canal de Motor de la red
AdPepper, y también en el sitio Web de opinion Ciao.es , en la seccion
Motor." Fijaos que es importante que nuestro banner sea expuesto en webs
cuya audiencia sea publico objetivo de nuestros productos o servicios.
www.micoche.com es una web dedicada al coche por lo tanto habrd que
buscar la audiencia que esté interesada en coches. Esto nos puede suponer
pagar un poco mas por nuestros banners pero creo que vale la pena.

" El objetivo de la campaiia era principalmente probar el éxito del banner
hoy en dia, con la idea de planificar adecuadamente futuras campafas,
debido al gran crecimiento que ha ido experimentando www.micoche.com .
Efectivamente, la forma de medir el éxito ha sido el clickT, aunque también
se ha observado que la mayor parte de los visitantes no se sintieron
engafiados por el banner, ya que

se consiguid incrementar el nimero de impresiones en la pagina a la que
apuntaba el banner y a las siguientes."

Vamos ver ahora los datos técnicos de la campana:

Los 2 banners empleados son:

El sisterna ha detectado |a informacidn imprescindible para el
MANTEMIMIENTD, CLIDADD ¥ SEGURIDAD de su autormdvil

Articulos sobre el Automévil | seguridad »| 1=

El segundo consiguid un 8% y el primero un 12%, aproximadamente.
* El precio de la campafia fue de: 360€
*10.000 Banners impresos (suficiente para realizar una prueba)

* Fechas: 1-Nov al 31-Dic (mientras teniamos una campana de revision
gratuita del coche en lo centros de la cadena Autodisco)
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* El objetivo era aumentar las visitas, sobre todo , por la campana de
seguridad que estaba activa. El modelo de negocio del site es el patrocinio
(ahora mismo no est4 activa la pagina de patrocinadores porque estamos
remodelando el site) y, claro, los banners y minisites que creamos (el afio
pasado hicimos una campafia con Monroe, la misma que este afio esta
haciendo Autocity. Hemos probado varios modelos de negocio, incluso
vendimos triangulos de averia, pero ninguno

a funcionado, el inico que si responde es el de los banners y ministes
(diseno de campanas colgadas de www.micoche.com).

En adelante tenemos otros planes, pero de momento no te puedo comentar
mas. Dame un mes y los veras :-)" Mecomentaba Enrique.

Bien, pues a modo de conclusion podemos sefialar que el banner como
herramienta de marketing no es malo ni tan inefectivo. Depende de muchas
variables y yo como consejo

tendria en cuenta:

- Alojar el banner frente a nuestro pubico objetivo.

- Que el banner tenga un mensaje intrigante, estimulante.

- Llamar a la accidn: "clic aqui" . Estas dos palabras

tienen que estar presentes siempre en los banners. Aunque

parezca obvio, estd supercomprobado que los indices de clic

aumentan ostensiblemente al indicar o recordar el clic.

- Yo recomiendo también que el tamafio del banner sea

como maximo de 10k. Yo tengo campaiias de banners

animados, con un tamafio de 8k. Esto hace que se carguen

pronto y sean vistos desde el principio en la pagina, con lo

que se aumenta la respuesta.

- Otra cuestion es la posicion del banner, es importante

que éste esté en la parte superior de la pagina por lo que es

visto desde el principio. Yo tenia una campaia en un web con un banner en
medio de la misma, y al poner el banner en la parte superior el indice (CTR)
paso de 8.25 a 11%.

- Empezar con campafas pequefas para ver los resultados.

Hay que solicitar de la agencia la campafia mas pequena posible para ver si
los resultados son satisfactorios.
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SOBRE EL AUTOR.-

Francisco Segura, 37 afios, natural de Albatera (Alicante - Espafia), es
especialista en Marketing on-line y creador de http://www.marketing-
eficaz.com .

Tras graduarse en Informadtica de gestion en la Universidad de Alicante se
incorpora al equipo docente de la academia CEMA, filial de EDI (Escuela
de Informatica). Imparte clases de ofimatica y programacion.

(1996) Primeros cursos de Internet, HTML y email en Edicurs (Elche).
Primeros cursos de Marketing y Ventas en la Camara de Comercio de
Alicante.

(1997-98) Realiza el Master en Marketing en la Escuela de Negocios
Fundesem. Una vez concluido, marcha a EE.UU. para ingresar en la

Universidad de Berkeley y realiza el "Marketing Program" en dicha
universidad (1997-98).

(1998) Realiza diversos cursos en la Universidad Ziff-Davis (on-line):
"Internet Business Strategy", "Internet Advertising" y "Building Online
Communities".

(1998-99) Se incorpora al Depto. de marketing de la empresa NetUSA, Inc.,

ubicada en Silicon Valley, California, donde trabaja en diversos proyectos
para internet.
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Su trabajo ha estado principalmente relacionado con la tienda de software
online: www.softwarecenter.com . Ha estado envuelto en el disefio de la
website en si misma para hacerla mas atractiva a los clientes y a los
fabricantes de software. Finalmente ha realizado la optimizacion para los
buscadores y la comercializacion de productos propios de la empresa como
Mac-In-Dos 3.0. en otras websites de comercio electronico.

Ha participado también en el planning de estrategias adicionales para otras
websites propiedad de NetUSA como www.kidscenter.net y
www.candycenter.com, asi como en la web corporativa www.netusa.com

(1999) Tras su etapa en NetUSA, se incorpora como Director de Marketing
y Ventas a una empresa de Informatica e Internet ubicada en Alicante -
Espaiia: Marblenet S.L. (Totware S.L.).

(2.000) Posteriormente se incopora como gerente y responsable de e-
business a LinuxOne S.L. (Elche-Alicante), empresa espaiola subsidiaria
de LinuxOne Inc. Esta empresa se dedicada al desarrollo del Sistema
Operativo Linux y estd ubicada en Silicon Valley, California.

Actualmente administra la web http://www.marketing-eficaz.com donde se
esta consiguiendo una alta rentabilidad ( 389% Octubre-2.002, 311%
Noviembre-2.002 etc. ).

Editor del boletin semanal sobre técnicas de marketing, "El Consejo Util de
la Semana" con casi 20.000 suscriptores.

Autor del Manual "Como vender tu producto o servicio en Internet"

Es firma habitual en temas de marketing y ventas en Internet para
Lasnoticias.org.

Ha sido entrevistado sobre temas de e-marketing para:

- Diario Las Provincias (Suplemento "Euro") - Espana . 13 Febrero del
2.000

- Revista Gestion - Ecuador 5- Abril del 2.000

- Boletin "Red de Negocios" - México. - Febrero del 2.000."Qué opinan los
Grandes del Internet Hispano?"

- Revista Empresa Avanzada - Espafia. Noviembre del 1.999 (Nota de
prensa)

- Revista Tiendas Urbanas - Argentina. Abril del 2.000. Seccion "Hablan
los expertos".-
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- Revista EKO - Espaiia - Julio 2.000

- Revista Pc World - Espaia - Julio 2.000: "Las claves de la venta en
Internet".

- Programa "La ventana virtual" (Canal 7 de la TV Peruana) - Septiembre
2.000

- Radio Laser 98 - La Paz (Bolivia) 30-11-2.000

- Entrevista para el semanal "El Enlace" de San Diego (USA) 22-11-2.000
- Entrevista para The San Diego Union Tribune (USA) 22-11-2.000

- Entrevista para el diario "Frontera" de Tijuana Mx 21-11-2.000

- Chat con los lectores del peridodico ImparMeéxico 21-11-2.000

- por Eduardo Ruiz-Healy en Radio Formula para el programa: Eduardo
Ruiz-Healy y sus 40 comentaristas ( 22-Jul-2002)M¢éxico D.F.

- por Oscar Mario Beteta en Radio Férmula Capula Empresarial (21-Jul-
2002)México D.F.

- por Leonardo Curzio en Radio Mil para el programa: Enfoque (23-Jul-
2002)Mexico D.F.

- Periddico El Economista, entrevistador Guillermo Aguilar Lozano (25-
Jul-2002)M¢éxico D.F.

- Peri6dico El Universal, entrevistador José Melo (25-Jul-2002)México
D.F.

- OndaCero Radio - Programa "Hoy por Hoy" - 12-12-02

- Diario La Verdad - Elche - 11-12-02

- Radio Elche - 12-12-02

En Octubre 99 PC Magazine public6 un reportaje sobre www.Marketing-
eficaz.com como recurso recomendado de e-marketing.

www.Marketing-eficaz.com es recurso de marketing en internet
recomendado en webs empresariales como: www.iberpyme.com ,
www.infonegocio.com y www.centralpyme.com

Francisco Segura imparte seminarios sobre Negocios Online. Si desea
inscribirse u organizar un seminario en su ciudad o en su empresa visite la
seccidon Cursos y seminarios presenciales con Francisco Segura . Puede ver
también temario y calendario.

Ha impartido seminarios sobre Marketing en Internet la Cdmara de
Comercio de Valladolid, en empresas (Cesvimap- Gupo Mapfre, Grupo
Setel), y recientemente en Lima-Pert, Tijuana Mx, y La Paz y Santa Cruz
en Bolivia. Asimismo ha dictado la conferencia "Internet: Oportunidad de
negocios para jovenes empresarios" en la Universidad de San Marcos
(Lima).

Actualmente es profesor de Marketing en Internet en programas Master de
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diversas escuelas de negocios: ESEM (Madrid), EOI (Madrid), Fundesem
(Alicante) y ESUMA (Alicante).

Es moderador del foro de Marketing en Internet en Iberpyme.com, Experto
en Marketing en Internet en el consultorio de la revista Emprendedores y
asesor de contenidos del boletin del centro comercial virtual de Banesto
(Escaparate.com).

Es también Asesor de Desarrollo del proyecto Ulises.net, pionero en el
desarrollo de programas de afiliados en castellano.

150



COMENTARIOS.-

Algunos comentarios de lectores del manual:

Estimado Francisco y equipo ,

Muchas, muchas gracias por el magnifico boletin, por el manual

y sobre todo por ensefiarme algo nuevo siempre que recibo noticias tuyas.
Me encantaria formar parte del programa de afiliados y

si ustedes no ponen ninguna objecion lo harg.

Sin mds, mi enhorabuena por el manual que me ha servido y

servira muchisimo, practicamente es mi libro de cabecera.

Saludos y hasta la proxima, un amigo agradecido:

Vidal escalante perez
webmaster@getxo-leioa.com
www.getxo-leioa.com

....Te envio el detalle del deposito en cuanto lo tenga .

Me olvidaba , gracias a tus consejos de optimizacion para buscadores ,
si en Yahoo escribes "cursos a distancia" mi sitio aparece en la posicion 6
:-) y en otros buscadores tambien aparece bastante arriba .

Los resultados son :
Yahoo : 6

Google : 7
Altavista : 12
Lycos : 6

Saludos :-)

Diego Pérez
www.red21.com

E-mails : red21@red21.c?m
Tel 598 -2 - 6131238
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Estimado Francisco:

Una vez leido el manual, no me queda mas que
agradecerte la disponibilidad de dicho documento
que, sin duda, va a ser una excelente referencia
en nuestras actuaciones de marketing.

Un cordial saludo

Carmen Rodriguez

Directora General

ROSE COMMUNICATIONS

La Vega, 34 Sesena (Toledo) 45223.

Soluciones de comercio electronico para PYMES en
http://www.denuestratierra.com

(DOS MESES MAS TARDE ....)

... pusimos en practica una buena parte de las recomendaciones de
marketing de tu libro y estamos muy contentos de los resultados. El mes de
Diciembre hemos multiplicado por 8 las ventas con respecto a
Noviembre.

Claro, que nuestros productos son ideales para la campafia de Navidad. Asi
que felicidades por tus recomendaciones. Ya tenemos usuarios registrados
que se han apuntado a las listas, etc..

Carmen Rodriguez

Directora General

ROSE COMMUNICATIONS, S.L.
La Vega, 34

45223 Sesena (Toledo)
http://www.denuestratierra.com

... Aprovecho la ocasion para felicitarte por tu "libro-e" ya que, desde mi
humilde opinion, tiene tres claves importantes que todo manual debe
poseer: Es claro, conciso y aplicable de forma inmediata. Enhorabuena y
espero que pronto obsequies nuestros intelectos con una nueva publicacion.

Saludos cordiales

Roberto R. Cerrada

CEO - Infonos, arquitectura de la informacion, S.L.
[T

infonos@infonos.com
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Buenos tardes, amigo Francisco Segura.

Estuve leyendo tu manual de "Como vender tu producto o servicio en
Internet" me parecio excelente material bibliografico, en donde puedo
conseguir mas material de ese estilo o si tienes mas publicaciones sobre ese
tema. Te explico estoy trabajando en mi tesis de postgrado sobre los nuevos
medios de hacer negocios electronicos en la banca venezolana y realmente
necesito muchisimo material, pero tan bueno como el tuyo.

Gracias de antemano y te felicito muchisimo para que sigas haciendo
trabajos de esa calidad, un abrazo desde Caracas - Venezuela

Lic. Edgard A. Herrera Aveledo

Especialista en Servicios de Computacioén
Unidad de Apoyo Tecnoldgico Usuario de Micro
Banco Mercantil

Caracas - Venezuela

Teléfono: 58 0212 503 0308 / 1139
http://www.bancomercantil.com

e-mail: eherrera@bancomercantil.com

Hola Francisco:

Queria agradecerte tu ayuda, definitivamente creo que me voy a decidir por
Paysystems, porque tienen ese tipo de comision que es mas baja que la de
2checkout, esa que tu tienes(3.79%+1$) aunque la pagina de Checkout esta
mejor explicada, y en la de Paysystems se me presentan dudas como la
comision de devolucion del cliente, el cambio euro/$, y la comision de
envio de dinero a

Espafia, que en 2checkout esta perfectamente explicada.

En cuanto al seminario estoy seguro que lo voy a organizar, aqui tengo
algunos buenos contactos, y no es que tenga algun animo de lucro en ese
tema, es sO6lo que en mi negocio, una pequefia escuela de espafiol para
extranjeros, las ventas por internet son la vida, y creo que te debo la vida.
Solo llevando a cabo una pequeiia parte de tus consejos he
experimentado una mejoria sensible.

Asi que, ahora me voy a centrar en llevar a cabo todas aquellas de tus
recomendaciones que me sean posible, y que hasta ahora no he realizado, y
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después me voy a poner manos a la obra para organizar ese seminario
aunque salga todo de mi bolsillo.

P.D. Necesitaré¢ tu ayuda para organizar el seminario, porque nunca lo he
hecho.

Otra vez, muchas gracias y hasta pronto

Pablo Herzog Vera
Administrador General.
www.canarias-cultural.com
info(@canarias-cultural.com
c/Enrique Wolfson n°41
38004 Santa Cruz de Tenerife

"Te cuento que tenemos el libro tuyo pintarrajeado de muchas notas que
hemos puesto al lado a medida que lo vamos leyendo .

Sinceramente creo que nuestra idea de negocio tal y como la estamos
enfocando a nivel de marketing es buena y es distinta a las actuales
existentes. ( Si te interesa ya te la comentaré)

Una vez mas, excelente libro.

La gran diferencia del tuyo con respecto a los demas es lo tremendamente
practico que resulta el libro. El resto son demasiado generales. Tu hablas
de casos reales pones ejemplos , cifras, datos, porcentajes, ejercicios
(CRT) ,das direcciones ESPANOLAS (esto es importantisimo ya que la
mayoria de los libros de marketing son originales de EEUU, y por tanto
citan en sus libros URLS en inglés de las cuales la mitad se han quedado
obsoletas). En fin, en una palabra:

Hasta ahora el mejor libro de Marketing que he leido."

Luis Almeida
Director General
Aula Formativa. Formacion Online

http://www.aulaformativa.com
Alcobendas - Madrid.
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(DOS MESES Y MEDIO DESPUES ....)

Estimado Francisco

Este mail, es tan solo para informarte de que actualmente en mi web estoy
teniendo un ratio de ventas de 3,8%.

Llevamos tan so6lo 2 meses online, y desde el primer mes estamos
obteniendo beneficios.

Y eso que no he podido dedicarme a la promocion tanto como yo quisiera.
Aun faltan por poner en practica muchas técnicas de marketing:

autoresponders con seguimiento (ahora estoy en ello), intercambio de
enlaces, programas de afiliacion, concursos, posicionamiento en los
buscadores, etc...

y lo mas importante, corregir los fallos actuales de promocién (que también
los tengo)

Aun asi, en parte, eres en cierto modo responsable de ese 3,8% gracias a
ese magnifico libro tuyo.

Tenia muchas ganas de emprender un proyecto tan bonito como el de
formacion online.

Creo que estamos haciendo un excelente trabajo y asi lo demuestran cartas
de enhorabuena y felicitaciones de otras empresas del sector.

Sabia que la parte técnica del proyecto, aunque supusiera mucho trabajo
desarrollarla no tendria problemas, ya que llevo muchos afios trabajando en
otras empresas como programador y educador

Pero lo que me tenia realmente preocupado es el tema de marketing, ya que
era la primera vez que me tendria que encargar personalmente de una buena

promocién y venta de cursos online.

Creo que tu libro, me di6 la confianza que me faltaba para emprender el
proyecto con mas seguridad.

En fin, una vez mas muchas gracias por todo.
Tu libro ha sido sin duda la compra mas rentable que hice el afio pasado :)

PD1: Gracias por lo de Verotel, ya tengo montado el sistema
PD2: Me hubiera encantado ir a la conferencia que das en Bilbao, pero me
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pilla muy lejos. Otra vez sera

Luis Almeida. Director

Aula Formativa. The Web Learning School
" Formacion online para profesionales Web"
http://www.aulaformativa.com

Alcobendas (Madrid)

"Francisco,

Acabo de terminar de leer tu manual y... MAS CLARO NI EL AGUA!

"Como Vender Tu Producto o Servicio en Internet" contiene
informacion directa y al punto. Explicada de manera clara

y concisa para ser entendida por todos, aun sin ser expertos
en Marketing y/o en Internet.

Ojala hubiera mas libros de Marketing en Internet como este,
pues los cientos de libros de Marketing "tradicional" suelen
fracasar a la hora de aplicar los recursos a la Internet.

Hay mucho que aprender. Y este manual, en definitiva, es de
los que no debe faltar en ninguna coleccion!

Gracias por tan valiosa informacion."

Eduardo Romero

Consultor de Marketing en Internet
E-Marketing Center
http://e-marketing.com.mx
eduardo@e-marketing.com.mx
Cancun, Mexico
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Al conectarme contigo y con tu libro al principio me parecid un poco raro,
ya que mi tarea como religiosas es diferente a la de un comerciante o
vendedor, nosotros como misioneros no vendemos, sino que ofrecemos
un "'servicio" gratis. Pero poco a poco fui comprendiendo, en la medida
que iba leyendo tu libro, que hay mucho en comun, ya que si uno sabe
como ofrecer

mejor el servicio, y darle mas oportunidades a la persona interesada
saldremos ganando ambas partes.

De més esta decirte que ha sido una lectura rapida, dinamica y practica ya
que la forma en que esta escrito el libro facilita y orienta para comenzar a
trabajar en el proyecto de una pagina web. Tambidn la cantidad de
informacian que brindas acerca de paginas de consulta o para buscar
herramientas es de mucha ayuda.

Para concluir, me gustaria decirte que si bien el Internet es un "mundo" y
que cada vez tiene mas fuerza, al igual que toda

herramienta de trabajo, si uno lo usa para bien puede construir grandes
cosas para que todos vivamos mejor, y si por el contrario, esa herramienta
es usada mal y para provocar mal, traera grandes consecuencia para
muchos.

Nuestra tarea como cristianos es construir y por eso esto de tener una
pagina web serd una herramienta mas para hacerlo, para seguir difundiendo
la vida de Jesus y su Palabra.-

Rezaremos por ti y tus proyectos, que el Sefior te bendiga.

Delfina Segura
Misioneras de Cristo Resucitado - Argentina.
www.cristoresucitado.org
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El manual "Como vender un producto o servicio en Internet" ofrece una
excelente y didactica introduccion al mercadeo en Internet. Cubre temas de
radical importancia como los principios de creacion de un sitio web
efectivo, el uso adecuado del correo electronico incluidos los
autorrespondedores y la planeacion de una campafia por correo electronico.

Ofrece las bases para la puesta en marcha de un boletin electronico como
herramienta de mercadeo, entre otros temas. Es un Manual sumamente
practico, fruto de la experiencia de su autor: Francisco Segura. Alli no
encontrardn nada de teorias. Francisco va 'directo al grano' y utiliza un
lenguaje facil de comprender y seguir.

FELICITACIONES!

Alvaro Mendoza

Creador de http://mercadeoglobal.com
amendoza@mercadeoglobal.com
Florida

USA

.... he recibido la informacidén y ya tengo el manual en mi ordenador e
impreso inclusive. He leido una parte y realmente te felicito por tu obra
porque es exactamente lo que uno tiene que saber para crear una pagina
web exitosa.

Gracias nuevamente.
Atentamente,

Ricardo Paez G.

rpaezg@cantv.net

" ... También destacar que desde que estoy aplicando las técnicas que
describes en el manual y algunos consejos del boletin estamos incrementado
visitas y ventas.Te felicito por tus consejos yo soy una persona muy
practica y me gusta la forma en que planteas el boletin y el manual."

Daniel Riu.

http://www.andalucianshop.com. Tienda on-line de productos selectos de
Jabugo.

info@andalucianshop.com
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ANDALUCIAN SHOP S.L. C/Juan de la Cosa, 6 ,1°
29600-Marbella-Malaga.Telf: 95 282 40 50 Fax 95 282 40 50

El manual estd muy practico y entendible. Me ayud6 mucho a ordenar mis
ideas preexistentes y a sumar muchas otras que o no conocia o no sabia
como implementar en la practica. ;Dinero gastado? No, sefior. Invertido se
dice.

Si crees que mi manual me cost6 caro, debieras ver lo que me costaba antes
la ignorancia ! Gracias. Y realmente muy bueno el servicio al cliente, antes
y después de la venta.

desde Argentina
Guillermo Schmid
www.trabajar-rrhh.com.ar

Francisco:

He recibido con agradable sorpresa el manual. Durante

mucho tiempo fué necesario recorrer diferentes sitios para poder
recopilar al menos parte de la informacién que de una manera didactica,
ordenada,clara, y practica presentas en el manual.

Estoy seguro que serd de mucha utilidad tanto para quienes se inician en
este mundo de la comunicacion por Internet, como sera también un
importante material de consulta para quienes ya tienen alguna experiencia.
La informacion se presenta de manera ordenada y escrita en un lenguaje de
facil comprension atn para quienes no tenemos una formacion técnica.

Felicitaciones

3t sfe st sk s sk s sk sfe st sk sk sk s sk sfe st sk sk sk sk sk sfeosk seosie s sk sk skeosk sk sk skok

ENRIQUE ALVARADO

Ealvarad Group - Director de proyectos
Estrategias de comunicacion via Internet
http://www.aviacion.com/ealvarad
mailto:ealvarad@colomsat.net.co

tel: 6783321

Bogota

Colombia
skskskskskskskskskskskskskskskskskshskskskskskskskskskskskskskskskskksk
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Felicidades Francisco,

Has conseguido recopilar en tu "Manual", de una forma
breve y concisa algunos de los puntos necesarios para
realizar una actividad o Negocio en Internet.

Tratado en tono directo y dejando de lado aspectos

innecesarios, el Manual "Como Vender tu Producto o

Servicio en Internet", presenta temas tan importantes en el

Comercio Electronico como la WEB, el E-Mail, los Autoresponders, los
Boletines,los Anuncios Clasificados y una Guia de Buscadores.

Asi pues, el Manual , es un complemento

y soporte necesario a tener en cuenta a la hora de iniciar
un Negocio en Internet o de desarrollar nuestro "Business
Plan".

Pablo Martin Tharrats
Administrador. CyberKyosco.com
http://www.cyberkyosco.com
cyberkyosco@cyberkyosco.com
Barcelona

Espana

<< Tu manual me resulto muy bueno como punto de partida, es general,
abarca muchos temas y me da un vision general de como funciona el
marketing online>>

Alexandra Lairet

Santiago - Chile

... me llego6 tu manual y me lo imprimi, me lo he releido unas

cuantas veces y lo tengo lleno de notas. Mi idea es hacer una

pagina web de cultura general para mujeres. He llevado a la practica casi
todo lo que apuntas, que me parece muy interesante, ya que me apasiona el
marketing, y empezar en Internet sabiendo lo que se esta haciendo, me tiene
muy enganchada ...

El web master estd alucinado de las indicaciones tan precisas que

le doy cuando me comenta ideas, y lo atado y desarrollado que le he dado
todo el material...
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Maria Cervera.
Madrid.

Lo primero que quiero hacer es felicitarte por tu libro.
... encontré tu libro muy bueno y de mucha ayuda, ya
que expone todos los puntos de mayor relevancia.

Marcela A. Krause Porter
Chile

<< Sr. Francisco Segura primero permitame felicitar por tan

valiosa informacion que hay es su curso me ayudo sobre todo a que
empezaramos correctamente, tenemos solamente el mes de junio en la web
ya que salimos el 1 de junio y tenemos ya como patrocinate a Compaq
contacto y enlaces con peridodicos de mi pais como con otras cadenas de
noticias

realmente estamos encaminados en el negocio pero nos faltaba

esa directrices finales para que ahora www.issc-ve.com sea una pagina de
informacion gerencial y proximamente de comercio electronico desde
venezuela lo felicitamos sinceramente todos los que trabajamos en intranet
services c.a issc >>

Humberto Blanco
Director ISSC
Venezuela

<<... voy aplicando poco a poco las técnicas que aparecen en tu
manual, ya que estoy en varios frentes, pero te prometo que
cuando esté el web a 100% ya te contaré.

Respecto a tu manual decirte que me encanta, ya que llena algunos
vacios o lagunas que hay entre lo que se lee en los articulos y cuando
realmente se pone uno a aplicarlo.>>

Carlos Alvarez
Madrid
www.metka.com

161



"Un notable esfuerzo por recopilar las técnicas para la venta de productos y
servicios a través de Internet. De segur6 habra de convertirse en una valiosa
herramienta para todos los que esten pensando incursionar en estos campos.
Facil y rapida lectura, una adecuada organizacion y contenidos que aportan
valor al lector, conforman una publicacion largamente esperada en el
mercado Hispanoparlante."

Roberto C. Neuberger

Director

Tiendas Urbanas,

La Revista de los Negocios en la Red
http://www.tiendasurbanas.com
rcn(@tiendasurbanas.com

Buenos Aires, Argentina

Francisco,

Un manual muy interesante, en la linea de los que son ya habituales en la
Internet en inglés pero que no existian hasta hoy en espafiol. Un buen
compendio de informacion, normas a seguir y tacticas a aplicar para
conseguir vender en Internet. Recomendable para aquéllos que necesiten
una introduccion rapida y directa a los diversos mecanismos y trucos de
Internet.

Alain Jorda

Director,

AJComercio Consultoria

C/Verge de I'Alba, 4, 1° E-08240 - MANRESA
(Barcelona) - ESPANA Tel.: +34 629 629 869
Correo-E : ajcomercio@ajcomercio.com
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Felicitarte, no solo por los contenidos y la forma que le has imprimido a tu
Manual, sino también por la iniciativa.

En Internet, un medio que esta en constante renovacion, se hacen necesarias
iniciativas como la tuya que hacen posible, sobre todo, la comprension de
esta nueva herramienta de trabajo.

La adaptacion de las técnicas tradicionales de venta a este soporte,necesitan
de "traductores" que, como en tu caso, se vuelquen en la divulgacién de las
nuevas tecnologias y en el modo mas adecuado de utilizar las herramientas.

Por eso, tu Manual, se hace imprescindible a la hora de planificar el salto a
internet de las empresas, que como la mia, no quieren quedarse atras en la
evolucion de los mercados.

Enhorabuena y gracias.

Alfonso Mufioz

Director Gerente de VIA PUBLICA PUBLICIDAD S.L.y

de LA CENTRAL DE RECURSOS PUBLICITARIOS EN INTERNET
S.L.

Barcelona-Espafia

Alfonso Munoz -Central de Recursos Publicitarios
http://www.viapublica.com - crp@viapublica.com
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GARANTIA.-

"Garantia.- Coge este manual, léelo y PONLO EN PRACTICA. Sino te
sorprenden los resultados en los proximos 6 meses te devolveré tu dinero."
Esto es lo que digo en la informacidn a cerca del manual, online o por
email. Todo lo que te pido es que pruebes estas técnicas (que realmente
FUNCIONAN) y si no te satisfacen los resultados te devolver¢ el dinero.
Solo haz un esfuerzo justo en tu web y si no estas satisfecho con los
resultados, no quiero tu dinero. Te lo devolveré, simplemente muéstrame
que pusiste en practica mis consejos como explico en el manual, y te
reembolsaré tu dinero.

Asi es como se especifica la garantia en la carta por email u online. El
manual tiene una garantia de devolucion del dinero. Pero es condicional.
Tienes que mostrarme que has lefdo el producto y aplicaste las técnicas
como se presentan.

Creo que es una garantia justa. Tengo que tener una proteccion ya que
vendo un producto digital. Esto me ayuda a no ser timado por gente que
pide el producto (sin ninguna intencion de pagar por €l) e inmediatamente
pide la devolucién del dinero.

Hay gente que se dedica a esto. Compran todo libro o manual, no le hacen
caso y luego piden la devolucion del dinero.

Pero en el improbable supuesto de que pongas en practica estas técnicas tal
y como establezco en el manual y no te satisfagan los resultados, si se
aplica la garantia de devolucion. No devuelvo el dinero a gente que "no me
gusta el manual" o a quien piensa que no se cubrid este u otro punto en el
manual, o que alguno no fué cubierto con suficiente profundidad. Tampoco
a los que no lo han leido.

Las técnicas que se describen en este manual han supuesto muchisimo
dinero en ventas. Son técnicas probadas. Ponlas en practica en tu web y

notaras los resultados.

Mucha suerte para tu negocio online y hasta siempre.

Francisco Segura.
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