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El mercadeo directo puede ser una de los medios més efectivos y
econémicos parallegar alas personas encargadas de latomade
decisiones. Este articul o describe las tacticas mas ampliamente utilizadas
de mercadeo directo y proporciona consejos para su € ecucion efectiva.
Como parte de un paquete completo de herramientas de mercadeo de
PartnerWorld e para Software de IBM, este documento refleja el fuerte
compromiso de IBM para ayudarle adesarrollar y fortalecer sus
habilidades, preparandol o para aprovechar las oportunidades de esta
siguiente generacion de e-business.

¢Qué es mer cadeo directo?

El mercadeo directo es cualquier comunicacion directa con un
consumidor u hombre de negocios que esté disefiada para generar una
respuesta mesurable, en forma de un pedido, una solicitud de mayor
informacion (generacion de prospectos) y/o visitar unatiendau otro lugar
de negocios para comprar productos o servicios especificos (generacion
de tréfico).

Dicho de unamanera simple, el mercadeo directo es unaformade llegar
directamente a sus prospectos. Usando técnicas de mercadeo directo
usted puede compartir informacion acerca del valor agregado que
proporciona a software para e-business de IBM y las formas en que su
compafiia se diferencia. Lameta esinspirar alos prospectos a actuar.

Antes de Comenzar

Antes de que comience, asegurese de tener informacion detalladay
relevante acerca de su audiencia objetivo y las mejores maneras de
llegarle. Los siguientes articulos, que se ofrecen como parte de la Serie
de Desarrollo de Habilidades de Mercadeo Conjunto de PartnerWorld e
de IBM, son una herramienta valiosa para ayudar a definir y reunir esta
informacion:

» Planificador de Audiencia Objetivo

» Como Escoger la Téactica Correcta

Para tener acceso a estos articulos y otros recursos de habilidades de
mercadeo, visite la Universidad PartnerWorld en

ibm.com /partnerworld.

Correo Directo

El correo directo es material impreso, que se enviaatravés del sistema
postal, disefiado para solicitar una respuesta especifica. Hay varias
ventajas paralos clientes y prospectos alos que se desea llegar con el
correo directo. En comparacion con los anuncios, llega a una audiencia
més enfocada, normal mente cuesta menosy le permite dar seguimiento a
las respuestas con relativa facilidad.

También permite tener un texto mas detallado que los anuncios o €l
correo electronico, una caracteristica importante cuando esta vendiendo
soluciones tecnol dgi cas.



L os elementos clave incluyen:

« Objetivos: Defina sus objetivos para la campafia usando el Anexo en el
articulo Cémo Escoger la Tactica Correcta. El objetivo debe ser una
respuesta de parte de su audiencia objetivo que sea mesurable, tal como
motivarlos allamar a un ndmero 01-800, enviar unatarjetade
contestacion de negocios, o registrarse en un sitio Web. No espere que €
correo directo resulte en una venta inmediata, especialmente cuando la
decision de comprainvolucre a varios encargados de latoma de
decisiones. El correo directo puede llevar alos prospectos de la
concientizacion haciala preferencia, pero requerira de tacticas de ventas
remotas 0 caraa cara paracerrar €l trato.

« Lista: Uno de los factores més importantes para el éxito de cualquier
camparfia de correo directo es su lista de correos. Esta lista debe ser tan
enfocaday dirigida como sea posible para minimizar €l costoy
maximizar el retorno. Use el Planificador de Audiencia Objetivo para
obtener més informacién acerca de los tipos de listas, como obtenerlasy
lalista de verificacion de preguntas por considerar.

« Oferta: Lo siguiente después de su lista es |a propuesta, que esel més
importante factor de éxito en su campafia. Algunos g emplos de
ofrecimientos para audiencias de negocios incluyen alguna
documentacion gratuita, software para descarga gratuita o algun articulo
deseable (por ejemplo alguin regalo) que esté ligado al tema creativo de
su campafia de mercadeo.

Para asegurarse que su propuesta se adapte a su audiencia, consulte su
hoja de trabajo del Planificador de Audiencia Objetivo ¢Son gjecutivos
de nivel C o implementadores de soluciones? ¢Son administradores de
Iinea de negocios o de tecnologia de informacién? Su ofrecimiento debe
percibirse como ago valioso por su audiencia objetivo. LaFigurala
continuacion muestra el tipo de propuestas que se adecuan mejor para
cada tipo de audiencia. También debe asegurarse de que su propuesta no
sea algo que su competencia ya ofrece o que esta disponible en cualquier
otro lugar. Por giemplo, si ofrece alguna documentacion gratuita, Usela
para su camparia de correo directo antes de colocarlaen su sitio Web.

Personalice su Propuesta a su Audiencia

Funcion en la Organizacién | Propuesta

de Tamafio Medio

Estrategas Libros, Documentos, Seminarios,
Consultorias

Directores Generales, de Libros, Documentos, Evaluaciones

Operaciones, de Mercadeo o de Ejecutivas

Linea de Negocios

Implementadores Playeras, Software, Actualizaciones

Directores de Informacion Estudios Técnicos, Evaluacién de
Disposicion para e-business

Figural



Por g emplo, los Asociados de Negocios usan la Evaluacion Ejecutiva
con éxito durante todas las fases del ciclo de ventas, en todas partes
desde la generaciéninicial de demanda hasta el cierre delaventa. La
Evaluacion Ejecutiva ayuda a los proveedores de soluciones a analizar
las oportunidades de negocios de sus clientes y a presentar un caso de
negocios paraimplementar una solucion especifica de software de IBM
para el mercado mediano. Los Asociados de Negocios han presentado la
Evaluacion Ejecutiva en una amplia variedad de técticas de mercadeo,
incluyendo sorteos en exposiciones, en llamados ala accién en correo
directo, oferta de camparfia de telemercadeo y como ofrecimientos en el
correo personalizado para Directores de Mercadeo y otros g ecutivos de
Iinea de negocios en compafiias medianas.

« Llamado ala accién. Un llamado ala accion indica con claridad la
respuesta deseada. Puede ser unainvitacion paraenviar un formato de
contestacién, una solicitud para que llame a su niimero 01-800, o avisitar
su sitio Web para obtener mas informacion. Sealo que sea su llamada de
accion, debe estar escrita con claridad, ssimplicidad y ser muy visible.

Use lugares como la postdata en la carta para volver a decirlo. Considere
agregar un limite de tiempo paraincrementar el tiempo de respuestas. Por
giemplo, “Hay cupo limitado. L1ame antes de (fecha especifica) para
reservar su lugar en este seminario gratuito”, o “Llame hoy para
programar una Evaluacion Ejecutiva’.

» Medicion. El dar seguimiento a costo y la efectividad de las campafias
es esencial para evaluar sus estrategias de mercadeo de largo plazo. Use
el articulo Medicién de su Retorno en Inversiéon (ROI) y Camparfias
Cerradas y Administracion de Respuestas para entender qué medir y
como medirlo. Para el correo directo, usted podria decidir medir el
numero de respuestas, € ndmero de respuestas calificadas y/o €l indice
de conversion (el nimero de respuestas que se convierten en ventas). Vea
la Figura 2 para comprar las tasas de respuesta por téctica.

indice de Respuesta Comparadas

Anuncios impresos | indice de respuesta del 0.005%

Anuncio en Web indice de respuesta del 0.30% mediante clic e indice
de conversion del 2.7%

Boletines indice de respuesta del 0.20% mediante clic y de 6%

Correo electréonico indice de respuesta del 1.5% al 3%

Correo Directo indice de respuesta del 1.66%

Figura 2



Para ejempl os de elementos de camparias de correo directo, vealos
Anexos, que incluyen una pieza de correo directo creada utilizando el
Diseflador de Camparias de IBM. ElI Anexo también incluye unatabla
parallenar |os espacios para asegurar que tomo en consideracion todos
los elementos clave necesarios para gjecutar su campafiay unaplantilla
parael plan previo del trabajo creativo, paraayudarle austed y asu
equipo creativo a escoger los puntos del texto y el empaque mas efectivo
para su paguete de correo directo.

Correo Directo efectivo para audiencias de negocio a negocio

Las audiencias de negocios tienen diferentes necesidades, preferencias y
tolerancias que las audiencias de consumo. El correo directo que recibe en casa
no debe usarse como modelo para la pieza de correo directo que desarrollara.
Los profesionales de negocios son una audiencia sofisticada. No responden ante
lemas publicitarios, escritura complicada, o mensajes demasiado simplificados.

El personal del departamento de tecnologia de informacion esta dispuesto a leer
mas informacién que muchas otras audiencias de negocios. Si esta es la
audiencia que busca, puede redactar texto mas largo y desarrollar sus
propuestas alrededor de ofertas con mucha informacién, como documentos y
evaluaciones.

La claridad es esencial. Evite las siglas y enféquese en unos cuantos beneficios
clave, en vez de una larga lista de caracteristicas técnicas.

Las compafiias pequefias y medianas buscan soluciones, no productos.
Asegurese de que sus encabezados y el primer parrafo vayan directo al grano
acerca de un problema de negocios complicado y cémo resolverlo.

Palabras como “gratuito” y “de cortesia” siempre son motivaciones poderosas.
Pero asegurese de que su propuesta se ajuste a su objetivo: un Director General
se motiva por incentivos diferentes que un desarrollador.

Use correo de primera clase (en vez de correo de tercera) y dirija el correo a una
persona especifica, no solo a un cargo. Las cartas que usan parrafos con
sangrias y margenes amplios tienen mejor impacto que los parrafos de bloque y
margenes estrechos.

Figura 3

Correo dectroénico directo

El correo electrénico directo puede ser menos costoso, més enfocado y
mas rapido de desarrollar que una campafia de correo directo. También
es més facil de corregir, s desea probar su ofertao listay gustar la
campariia basandose en |os resultados. El correo electrénico le permite un
nivel més ato de seguimiento, permitiéndole ver si sus mensajes son
leidos y cuando sucede esto. Es un primer paso relativamente simpley
efectivo para hacer que |os prospectos conozcan acerca de su negocio.
El correo electrénico directo comparte muchas consideraciones con el
correo directo, tales como la necesidad de definir objetivos antes de
comenzar, lanecesidad de una oferta atractivay unallamada de accién
facil de cumplir. Sin embargo, es diferente del correo directo en varias
formas, que debe tener en mente cuando disefie sus campafiasy escriba
su texto para correo €l ectronico.



Necesita ser mas breve, no puede depender de gréficos o de un empaque
Unico paradestacar y corre un riesgo mayor de que se perciba como
“correo chatarra” por su audiencia objetivo.

L as consideraciones clave cuando se disefia una campafia de correo
electronico directo incluyen:

« Lista. Cuidese de enviar correo no solicitado en formarepetida a una
ampliaaudiencia. Si estarentando unalista, considere el averiguar si es
de “opcion de salida” (los correo electrénicos previos permiten alos
miembros dejar de recibir comunicaciones posteriores, pero no
escogieron esa opcion), de “opcion de entrada” (correo electronico que
es solicitado de forma explicita por € destinatario) o de “doble opcidn de
entrada” (el suscriptor ha confirmado su suscripcion, norma mente al
responder a un mensaje de seguimiento enviado autométicamente a su
direccién de correo electronico). Consulte e articulo Planificador de
Audiencia Objetivo para obtener mas informacion acerca de la obtencion
delistas.

« Contenido. Escoja con cuidado el contenido de su correo electronico.

L os correos el ectronicos de ventas que parecen publicidad normalmente
se borran a instante, si es que se abren. Una actualizacion perspicaz
acerca de problemas, tendencias, hallazgos de investigacion u otros
topicos de interés paralaindustria, que se enlacen bien con su solucion o
servicios se recibe mejor. Esencialmente, esta dando ala audienciaalgo
de valor — informacion — a cambio de tomarse el tiempo de abrir y leer
su correo electrénico.

Si decide que desea enviar un correo electronico con graficos, asegurese
de que esté bien disefiado, que sea atractivo y concuerde con su mensaje.

» Medicion. Hay tres formas estandar de medir €l éxito de su campafia de
correo electrénico: Indice de apertura, indice de clics en € anuncio
(CTR) e indice de conversion.

» El indice de apertura se calcula al observar el conteo de su nimero de
correo electronicos enviados en comparacion con €l niimero de correos
€l ectronicos abiertos. Tome su conteo de correos el ectronicos abiertos y
dividalo entre el nimero de correos el ectrénicos enviados para crear un
porcentaje. Esto le dard una comparacion mas estandarizada entre las
diferentes camparias de correo electronico.

* El indice de clics en el anuncio es el nimero total de clics dividido
entre el nimero de correos enviados. Si su audiencia objetivo abre el
correo electrénico pero no hace clic en é, vuelva arevisar su propuesta e
incluso su lista. Le dice que han abierto su correo pero no se han sentido
lo suficientemente motivados para realizar alguna accion.

» El indice de conversién puede medir ya sea una accion completa, 0 una
venta completa. Por iemplo, si su correo electrénico enviaalos
destinatarios a una pagina Web donde pueden registrarse paraun
electronico que llevan alograr ventas.



Directrices para correo un electréonico efectivo

Use la linea del Tema para llamar la atencién. Después de la lista, esto es lo que
decide si se abre su correo electronico. Si tiene una lista lo suficientemente
grande para ofrecer resultados representativos, pruebe varias lineas de Tema.

Evite la palabra “gratuito” en el Tema; muchas compafiias tienen filtros de correo
electrénico que automaticamente los rechazan.

Vaya al grano con rapidez. Use el primer parrafo para resumir el problema, la
solucién y la propuesta.

Incluya el enlace para hacer clic en el primer o segundo pérrafo.

Si esta usando HTML, evite agregar un paso en el que se deba hacer clic. Disefie
un formato de respuesta e incliyalo en el correo electronico.

Aunque el HTML le permite enviar gréficas, los lectores que no tienen suficiente
ancho de banda prefieren el texto.

Permitales escoger su formato preferido para futuros correos.

Practigue mercadeo con permiso — de a los destinatarios una forma de evitar
recibir correo electronicos futuros.

Figura 4

Publicidad derespuesta directa

Cuando lamayoria de la gente piensa en publicidad, piensan en anuncios
de imagen — que promueven lamarcay reputacion de una comparia—
o publicidad de productos, que trata de convencer a alguien de comprar
un producto especifico, como un detergente para ropa.

Sin embargo, el proceso de toma de decisién de compra para productos y
servicios de tecnol ogia de informaci 6n hace més apropiada la publicidad
de respuesta directa. Como otras formas de mercadeo directo, su éxito
depende de una oferta fuerte.

La publicidad ofrece un alcance mucho mas amplio y puede levantar la
visibilidad general de su compafiia de manera mas efectiva que con
camparias de correo directo o correo electronico directo, pero también es
mas cara de gjecutar y puede ser mas dificil de seguir. Sin embargo, al
enfocar cuidadosamente |la compra de medios y crear una propuesta
atractiva, usted puede lanzar una red mas amplia para sus prospectos
mientras que consigue mas resultados con su dinero de publicidad.
Apdyese en lo que conoce acerca de sus clientes cuando desarrolle un
anuncio de respuesta directa ¢Cué es su necesidad mas urgente? ;Qué
los inspiraria a ponerse en accién? Considere sus preferencias en medios
de modo que pueda elegir el mejor vehiculo para su compra de medios.
¢Qué periédicos industriales y publicaciones de negocios leen ellos?
¢Como investigan para sus compras? ¢Qué mecanismos de respuesta
prefieren? ¢Teléfono, Web o tarjeta postal ?

Para més informaci 6n acerca de cuando usar publicidad, consulte el
articulo de Como Escoger la Tactica Correcta.



L os pasos claves para g ecutar una camparia de respuesta directa son:

« Establecer objetivos: Al igual que €l correo directo y otras técticas de
respuesta directa, €l objetivo debe ser una respuesta de su audiencia meta
que sea mesurable, tal como Ilamar a un nimero 01-800, registrarse en
un sitio Web, o enviar una Tarjeta de Contestacion por Correo.

« Consdere ala competencia: Examine |os anuncios de su competencia.
Asegurese de que su mensgje y oferta diferencien a su compafiia, a
comunicar su propuesta Unica de valor y/o contrarrestar |as declaraciones
de su competencia. También eche un vistazo a dénde estan colocando
sus anuncios los competidores, podria descubrir que su eleccion de
vehiculo también serd dtil para su negocio.

« Entienda a su audiencia: ¢Cudles son los principales “problemas’ que
puede ayudar a solucionar su solucién o servicio? Algunos gemplos
incluyen ahorro en costos, incremento en eficiencia, reconocimiento por
parte de un gerente, mas tiempo libre, incremento en la seguridad,
incremento en ventasy mejoriaen el servicio a cliente.

« Desarrolle un plan previo para el trabajo creativo: Un plan previo para el
trabajo creativo delinea su estrategia para llegar a sus prospectos y
motivarlosy sirve como itinerario paralos disefiadores y redactores para
desarrollar 10s conceptos para anuncios. Y a sea que su anuncio sea
producido por una agencia externa o no, usted debe completar un plan
previo para el trabajo creativo y usarlo para asegurar que tiene
comentarios de todos | os encargados de tomar de decisiones en su
compafiiainvolucrados en la campafia. Consulte €l Anexo para encontrar
laplantilladel plan de trabajo.

« Desarrolle mecanismos de respuesta creativos e integrados. El disefio
creativo para su anuncio debe presentar su mensaje en unaforma
atractiva, que llame la atencion, que se refiera directamente a problema
gue tiene su audiencia objetivo. Puede ser tentador decir demasiado en
un solo anuncio. No lo haga. Es mejor enfocarse en uno o dos mensajes
clave. Debe haber unallamada a la accién prominente para que los
prospectos soliciten més informacion llamando a un nimero 01-800,
registrandose en un sitio Web, o recortando una Tarjeta de Contestacion
de Negocios anexa.



« Escoja los vehiculos de mediosy evalte d costo: Investigue las
publicaciones que su audiencia objetivo lee para determinar las opciones
con lamés alta concentracién de prospectos. Puede ser muy (til verificar
laauditoria de lectores de una publicacion, sobre todo si usted esta
interesado en unaindustria, funcion o cargo especifico.

Antes de hacer su seleccion final, haga un andlisis de costos. En la
publicidad, la eficiencia se mide en costo por millar (CPM). Por
gemplo, un anuncio en unarevistaindustrial con una circulacion de
20,000 lectores podria costar $2,000.00 ddlares estadounidenses, de
modo que el costo por millar es de $100.00 ddlares estadounidenses. Una
publicacidn alternativa podria cobrar $3,000.00 ddlares estadounidenses
por el mismo anuncio y tener 40,000 lectores, de modo que el costo por
millar es solo de ddlares estadounidenses $75.00. Ademés, evalle
vehiculos menos tradicionales para publicidad, como los anuncios en
paginas Web y en las versiones en linea de | as publicaciones industriales.
Las publicaciones en linea a menudo cobran tarifas por impresion o por
numero de clic en el anuncio, de modo que podriatener que pagar por un
anuncio hasta que logre 30,000 impresiones, en vez de pagar por tres
meses.

» Midalarespuestay el Retorno sobrela Inversion: La publicidad de
respuesta directa a menudo se mide en términos de costo por respuesta.
Para probar la efectividad de un enfoque creativo, usted puede
proporcionar un canal dedicado paralarespuesta de cada enfoque, como
un nimero 01-800 Unico, un “cédigo de departamento” en la Tarjetade
Respuesta, 0 un URL especia en lapagina Web. Esto le permite adar
seguimiento a nimero de respuestas para cada enfoque creativo para
calcular el costo por respuesta correspondiente. De modo similar, para
probar la efectividad de un medio, puede proporcionar un canal dedicado
de respuesta para cada publicacion. La meta es afinar continuamente su
enfoque creativo y mezcla de publicaciones para producir resultados
Optimos con el presupuesto disponible.

Maximizar su inversién: gjecutar campanas de contacto multiple

Es cada vez més dificil gjecutar técticas de mercadeo econémicas que
generen oportunidades de negocios en el altamente competido mercado
tecnol égico de hoy en dia. La mejor forma de maximizar su inversion
para generacion de prospectos es a través de campafias integradas de
contacto multiple. Una campafia de contacto multiple es una campafia
que esta disefiada g ecutarse en méas de unafase, e involucra
comunicaciones multiples con un solo contacto en la compariia objetivo.
L as comuni caciones pueden tomar muchas formas, tales como una carta,
un correo electronico, una llamada de telemercadeo o una publicidad de
respuesta directa.



Analice su lugar en €l ciclo de ventas con su audiencia objetivo y
posteriormente escoja el formato y frecuencia de sus comunicaciones,
sobre la base de |0 que necesitalograr en €l paso actual y como va a
llevarlos hacia el siguiente paso. Para escoger |a téctica més efectivade
comunicacion, piense en su audiencia objetivo ¢Prefieren que seles
contacte por teléfono o por correo electronico? ¢Tienen un asistente que
filtrasu correo? ¢Leen los documentos que les envia o prefieren
resiimenes €jecutivos breves?

Para obtener més informacién sobre la gjecucion de campafias de
contacto multiple exitosas, por favor consulte ala presentacion Logrando
el Plan de Juego Correcto...Ejecutando Campafias de Contacto Mdltiple
en el sitio Web de la Universidad PartnerWorld de IBM.

Beneficios del enfoque de contacto multiple
Un enfoque de contacto mdltiple dificultaaislar € éxito de cualquier
tacticaindividual, pero también ofrece varios beneficios atractivos:

« Incremento en la Tasa derespuesta: Al igual que los anuncios en
television que pasan de forma repetida por semanas 0 meses, la
repeticion es la clave del mercadeo directo. Una campafia que toca a sus
prospectos de forma repetida a través de una variedad de vehiculos de
comunicacion logrard un indice de respuesta mas alto — e incrementara su
retorno en inversion — que con una campafia tnica.

» M ensaj es consistentes. Cuando se trata de comunicar un mensge, la
repeticion es mas importante que lavariedad o creatividad. Escoja uno o
dos mensgjes clave y Uselos en todas partes. Una campafia para vender a
los clientes una actualizacion de software, por gjemplo, debe comunicar
los mismos beneficios clave en todos los vehiculos de comunicacion —
por gjemplo, un articulo en su boletin de negocios, una cartay una
[lamada de seguimiento para ventas remotas.

« Aprovechar inversiones anterior es. Cuesta mucho mas generar conciencia
de un nuevo mensaje u oferta de producto que aprovechar las tacticas de
generacion de concienciaen las que yahainvertido. Si yaha creado
conciencia para sus Soluciones para Administracion de Cadena de
Negocios accesibles, escalables, |os mismos contactos estaran méas
receptivos ante una campafia que promueva su nhueva solucién accesibley
escalable para Administracion de Relaciones con Clientes.



« Resolucion de Problemas Continua. Al evaluar los resultados en cada
paso de una campafia de fases multiples, puede detectar y corregir
cualquier elemento que no funcione mientras sigue adel ante. Después de
gjecutar la primerafase, por gemplo, podriadescubrir que su oferta
obtiene buena respuesta entre un segmento de su audiencia objetivo. Esto
podriallevarlo a disefiar ofertas (inicas para cada segmento, o revisar la
oferta para hacerla atractiva a una audiencia mayor antes de gjecutar la
siguiente fase. El telemercadeo y las ventas remotas a menudo ofrecen
una retroalimentacion invaluable de parte de su audiencia objetivo, para
estar seguros de que sus camparias para ventas remotas incluyen un
proceso para distribuir con rapidez la retroalimentacion en su compafiia.

Cémo puede ayudarle IBM

Cuando usted esté listo para comenzar la planeacion y disefio detallados
de sus campanias de mercadeo directo, el programa PartnerWorld y
PartnerWorld para Software de IBM proporcionan recursos valiosos para
ayudarle con la gjecucién de su programa.

Algunos de los recursos que puede aprovechar incluyen:

« Disefiador de Campaifias es un recurso Unico de generacién de demanda
gue lefacilita, simplificay vuelve accesible el crear campafias de
mercadeo personalizadas, de principio afin. Las plantillas basadas en
Web le permiten crear camparias personalizadas mientras que obtiene
una amplia gama de recursos de medios, incluyendo tarjetas auto
enviadas, contenido de texto para correo electronico, tarjetas postales,
anuncios para Web y contenido para Web.



“ Nosotros usamos materiales de correo directo de IBM
para promover nuestras soluciones de Start Now entre
cuentas del mercado medio. Al usar estos materiales en vez
deiniciar desde cero, podemos implementar una campana
en un par de semanas en vez de un par de meses.”

-CaraMcFarlane, Silicon Plains Technologies, Gerente de Mercadeo

« Emblemas, L ogotiposy Mar cas:

-Emblemas de Asociado de Negocios, que estan disponibles para
descargarse en €l sitio Web de PartnerWorld, dan autenticidad a sus
relaciones con IBM. Uselos en sus entregables de mercadeo directo — la
experiencia ha comprobado que desplegar estos emblemas puede
desplegar estos emblemas la decision de los clientes de hacer negocio
con usted.

-Mar cas de Softwar e. Las marcas de software de IBM de DB2s, L Otuse,
Tivolie y WebSpheres |e ayudaran a aprovechar el impacto de marcade
IBM a mismo tiempo que diferencian sus productos, serviciosy
propuestas en el mercado.

-L ogotipo de e-business, que posiciona alBM, sus compafiiasy usted,
nuestro Asociado de Negocios, como lideres para proporcionar
soluciones avanzadas para Internet.

» Materialesde Ventasy Mercadeo. Consulte la Informacion de Mercadeo
y Ventas de PartnerWorld para Software, una ubicacion conveniente en
laWeb, para obtener 1o que necesita para vender software de IBM.
Encuentre paguetes de ventas y mercadeo, junto con materiales tales
como descripciones de productos, precios, fotografias de las cgjas,
productos de cortesia, cartas de anuncio, competencia, presentaciones,
folletosy més.



Para méas informacién, visite los siguientes sitios Web:

Emblemas de Asociados de Negocios

ibm.com / partnerworld > Marketing and sales > Emblems and naming >
IBM Business Partner emblems

Disefiador de Camparias

ibm.com / partnerworld > Marketing and sales > Campaign designer

Mercadeo Conjunto

ibm.com / partnerworld / software / zone > Marketing and sales support
> Co-marketing program > Co-marketing program opportunities for
Business Partners

Logotipo de e-business

ibm.com / partnerworld > Marketing and sales support > Emblems and
naming > e-Mark

Evaluacién Ejecutiva

ibm.com / partnerworld / software / zone > Tools for selling our software
> Toolsfor selling cross-brand > Executive Assessment

Universidad PartnerWorld

http://www.ibmwebl ectureservices.ihost.com/pwu > Sign-in > Sales and
marketing college > Marketing skills development series

Marcas de Software

ibm.com / partnerworld /software / zone > Marketing and sales support >
Naming and emblem usage

Informacién de Mercadeo y Ventas de Software

ibm.com / partnerworld / software / zone > Marketing and sales support
> Marketing tools > Software marketing and sales information



Conclusién

El mercadeo directo le ofrece una amplia variedad de vehiculos de
comunicacion paraimpulsar a su audiencia, de la concientizacion ala
preferenciay alaventay posteriormente alalealtad de largo plazo. Sea
disciplinado a escoger las mejores tacticas y decidir como disefiarlasy
entregarlas. Limitese a unas pocas metas especificas y asegurese de que
comunica con claridad una propuesta de ventas que diferenciaa su
compafiiay aprovecha el impacto de marca del Software IBM.

Claves a Recor dar
* Asegurese que sus metas de campafia sean mesurables y que tenga un
proceso para darles seguimiento

* Involucre a sus prospectos en un didlogo; disefie campafias de
contacto mltiple para que escuchen de su compafiia con regularidad

* El mercadeo es en gran medida de sentido com(in. Use |o que conoce
acerca de sus mejores clientes para tener éxito con otras compafiias

* No trate de volver ainventar larueda, busguelos recursosde
mercadeo de IBM que puede usar para gjecutar su campafia



Integracion Empresarial es
un seminario de Web que le
ofrece el Instituto de
Negocios Avanzados de IBM.

Una empresa integrada
requiere de una estructura
integrada de tecnologia de
informacion. Esto es, requiere
de una infraestructura que
pueda unificar varios sistemas y
conectar diversas aplicaciones.
También debe agregar y
entregar informacion a los
usuarios, independientemente

de su ubicacion y de como se
conecten al sistema. Sin
embargo, la evolucién en los
estandares de tecnologia de
informacion y las estrategias de
los competidores significan que
la compafiia enfrenta el reto
adicional de dar soporte a los
objetivos de e-business de hoy
mientras se planean las
innovaciones futuras. Esta
transmisién por Web analiza

como disefiar y desplegar una
infraestructura moderna de
e-business mientras que deja
espacio para los estandares de
integracion del futuro.

Muestra de correo directo

Esta pieza de muestra de correo directo parainfraestructura de e-business
para Norteamérica, que se gener6 usando €l Disefiador de Campafias de
IBM, ilustra varios de |os elementos clave que se usan en correo directo.

1s dias en que era suficiente simplemente tener una presencia en la Web terminaron hace mucho.
10ra, si no puede proporcionar el servicio que sus clientes requieren, se marcharan. De hecho, la El problema de
sestigacion ha mostrado que casi la mitad de los clientes no regresan cuando encuentran un negocios se
ntenido incompleto o un servicio pobre. \ describe en

) ) L . . - el parrafo de
entras tanto, la vanguardia del e-business contintia avanzando. La tecnologia de informacion de inicio
competencia los posiciona para ofrecer mejores servicios y mas informacién que nunca antes.
> modo que debe mantenerse al ritmo, o incluso saltar delante de ellos. La tecnologia correcta de
business reduce los riesgos, acelera la implementacién y da fluidez a las operaciones. Crea una
‘raestructura flexible, segura, confiable y con capacidad de respuesta. En breve, le permite a su
cnologia de informacién dar soporte a sus objetivos de negocios.

M es la tecnologia correcta para e-business. No hay ninguna otra fuente que pueda proporcionar
luciones completas, de computadora a computadora que incluyen hardware, software y los
rvicios necesarios para implementarlos y darles soporte. Nadie mas tiene la extensa experiencia
rra disefiar e integrar sistemas nuevos que trabajan sin interrupciones con los sistemas existentes
entras facilitan futuras adiciones o sustracciones. Y ninguna otra fuente puede ofrecer tales
luciones abiertas.

)sotros somos un Asociado de Negocios de IBM. De modo que podemos ayudarle a ver los
neficios de la experiencia comprobada de IBM. Podemos crear una infraestructura de e-business
sefiada para solucionar sus circunstancias particulares. Las completas soluciones de IBM nos
'rmiten crear ambientes que aseguran que sus valores de tecnologia de informacion permanezcan
guros, generando confianza y protegiendo a sus clientes, empleados y proveedores.

)r supuesto, esto es solo una perspectiva general de lo que podemos ofrecer, un punto de partida.
esta interesado en escuchar lo que le podemos recomendar, por favor llame a uno de nuestros \ La variedad de

pertos en e-business al 01-800-000-0000 e indique el codigo de referencia XXXXXX. O si lo elecciones
efiere, puede contactarnos en linea en la pagina http://supagina.com/infraestructura para mas pueden
‘ormacion. O simplemente corte y ponga en el correo la tarjeta de contestacion anexa. !
Incrementar
speramos escucharle. el indice de
respuesta

P.D. Cuando nos contacte le enviaremos un Seminario de E-Business, un seminario basado

| Web de cortesia acerca de Integracién Empresarial.
Incluye varias
opciones en su
llamada a la
accion



Lalinea de tema —®
debe atraer al lector
a abrir el mensaje

En los correo electrénicos, el
primer parrafo —»

debe atraer al lector

inmediatamente

Diga la oferta con
Claridad y haga que la ___g,.
llamada de accion sea

facil de hacer

M uestra de correo electrdnico directo

Este correo electrénico de muestra para audiencias objetivo en
Norteamérica fue descargado de la campafia de infraestructura de
e-business en el Disefiador de Campafias. Algunos de los elementos clave
del correo €electronico directo se destacan abagjo.

Tema: Su infraestructura de e-business ES su e-business
Fecha: dia, mes, afio

De: [Compafiia XYZ] o sunombre@CompaniaXYZ

Para: Nombre del prospecto

En el e-business, la infraestructura lo es todo y los requerimientos estan claros:
« Proporciona flexibilidad

« Esta disefiada para crecer

« Incorpora estandares abiertos

* Integra sistemas y procesos

 Proporciona seguridad de redes

« Incluye a proveedores

 Ofrece funcionalidad entre plataformas

[Compafiia XYZ], un Asociado de Negocios de IBM, puede hacer todo eso para
usted. Y mas. Podemos ofrecer una extensa cartera de hardware, software y
servicios para ayudarle a desarrollar una infraestructura para e-business segura y
flexible. Una infraestructura para e-business de IBM que puede crecer conforme
crecen sus necesidades.

[Compafiia XYZ] entiende que su capacidad para integrar sus soluciones de
e-business podria ser su clave para el éxito. Nosotros podemos ayudarle a
integrar las aplicaciones nuevas sin interrupciones con los sistemas preexistentes
— en un ambiente abierto, para multiples plataformas.

Conocemos los estandares de la industria y podemos disefiar aplicaciones de
negocios basadas en Web para ambientes heterogéneos. Desarrolle o contrate
con compafiias externas sus servicios de integracion. A partir de ahora, ninguna
infraestructura empresarial operara sola. La interdependencia, colaboracion,
integracion e informacion en tiempo real seran esenciales.

Para mostrarle cémo podemos ayudarle con sus preocupaciones sobre su
infraestructura de e-business, tenemos una oferta especial para usted. [Aqui va el
Texto personalizado que describe los detalles y beneficios de la oferta] . Para
aprovechar esta oferta especial, por favor llame a [el numero de Compafiia XYZ]
1-800-xxx-xxxx 0 visite nuestro sitio Web en [Direccion Web de la Compafiia XYZ]

WWW.XXX.com.




Unatabla parallenar los espacios para ayudarle a planear su campafia de
mer cadeo directo

Llene latabla a continuacion para asegurar que ha definido totalmente su
audiencia objetivo, sus necesidades, su propuesta, Ilamado alaacciony
como planeamedir y dar seguimiento alos resultados de la campafia. Si
usted busca llegar a mas de una funcién dentro de una compafiia (por
gjemplo contactos de nivel C, gjecutivos de linea de negocios y/o de
tecnologia de informacion o administracion de sistemas), podriavariar
los mensgjes clave, laofertay lallamada ala accién.

Solucién o Servicio que
se promociona

Industria objetivo

Tamafio de compafiia

Ubicacién

Fuente(s) de la Lista

Funcién Nivel C Linea de Negocios Tecnologia de Informacion

Cargo

Funcién en latoma de
decisiones

Proceso

Necesidad de negocios

Mensaje clave

Oferta

Llamada de accién

Definicién del prospecto

Costo estimado por
prospecto

Actividad de
Seguimiento

Fase previa de la
campafia

Siguiente fase de la
campafia

Recursos utilizados de
IBM




Plantilla para el Plan Previo del trabajo creativo

Esta plantillale ayuda a definir lainformacion que su redactor y
disefiador necesitan para crear €l texto y disefiar las gréficasy €
empaque. También es un documento (til para compartir con los
gjecutivos de ventas, mercadeo y soluciones de su compafiia
involucrados en la campafia, para asegurar que haya un entendimiento
general de las premisas fundamentales.

Audiencia objetivo: (incluya datos de muestra, como cargos, funciones en la compafiia, panorama geografico y cualquier otro dato
demografico — edad, sexo, nivel de ingresos, estado civil y nivel educativo — o psicogréafica — actitudes, creencias, opiniones,
personalidades o estilos de vida —)

Impresién actual: (las ideas actuales que la audiencia tiene acerca de su solucién o servicio)

Impresién deseada: (la impresién que usted desea que su audiencia tenga acerca de su solucién o servicio)

Problema o Hecho clave: (el problema o hecho de negocios mas relevante que su solucién o servicio puede ayudar a resolver. Por
ejemplo, “las compafiias pequefias o medianas han invertido menos de lo necesario en recuperacion de desastres y planeacion de
continuidad de negocios. De acuerdo con los analistas de ABC, dos de cada cinco empresas que experimentan un desastre
desaparecen antes de cinco afos del evento”).

Promesa Unica: (la promesa Unica que su servicio o solucién puede hacer)

Soporte para esta promesa: (pruebas de los puntos que dan soporte a la promesa, tales como resultados en retorno en inversion del
cliente, caracteristicas del producto y hallazgos de analistas)

Estrategia: (la estrategia general de la campafa)

Competencia: (las otras compafiias u opciones que su audiencia objetivo pueda considerar. Esto puede ir desde proveedores de
soluciones hasta acciones tales como “desarrollar una solucién internamente”)

Obligatorios: (elementos que deben ser incluidos en la campafia, tales como logotipo de la compafiia, direccién de Internet, etc.)




© Copyright IBM Corporation 2002

IBM Corporation
1507 LBJ Freeway
Dallas, TX 75234
U.SA.

09-02
Todos | os derechos reservados

DB2, IBM, € logotipo de IBM, PartnerWorld, Tivoli y WebSphere
son marcas registradas de International Business Machines
Corporation en los Estados Unidos, otros paises, o en ambos. Lotus
es una marca registrada de L otus Development Corporation y/o IBM
Corporation en los Estados Unidos, otros paises, 0 en ambos.

Otros nombres de compafiias, productos y servicios pueden ser
marcas registradas o de servicios de otros.

Las referencias en esta publicacion a productos o servicios de IBM
no implican que IBM piense ponerlos a disposicion en todos los
paises en los que IBM opera.

Lapéginaprincipal de|BM en Internet se encuentraen ibm.com



