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El 78 %

esperaba un seguimiento por parte
de los representantes de ventas

Para superar a la competencia, los representantes deben
comunicarse de la manera que los leads esperan y cudndo
lo esperan. ;Como? Con un contacto de ventas consistente
y correos electrénicos de seguimiento oportunos.

La verdad es que es casi imposible hacerlo sin la
automatizacion. Disefiar manualmente correos electrénicos o

personalizados para cada lead del pipeline consume de los consumidores preferia
demasiado tiempo y ademas es tedioso. Para contactar comunicarse de manera digital
a los leads antes que la competencia, los representantes

de ventas necesitan una solucién rapida y confiable

para comunicarse con los clientes. Ahi es donde la

automatizacidon entra en juego.
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La herramienta de automatizacion de correos electrénicos de ventas puede ayudarte a ampliar este proceso, sin sacrificar la
calidad ni la personalizacion. Todo lo que se requiere es una comprension sdlida de las mejores practicas de automatizacién
de correos electronicos de ventas y una estrategia para implementarlas.

Con este eBook, aprenderds a usar una herramienta de automatizacion de correos electrénicos para crear un proceso de
contacto de ventas que ahorre tiempo, mantenga tu mensajeria consistente y te conecte con los leads cuando estén listos
para comprar. Describiremos lo siguiente:

1 Cdémo buscar y conectarte con contactos de alto valor

2 Cdémo establecer frecuencias para la automatizacién de
correos electrénicos de seguimiento

3 Cdémo disefiar mensajes atractivos y personalizados a escala

Empecemos.
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Identifica clientes
potenciales

De acuerdo con Dimensional
Research, los desafios
principales de los representantes
de ventas se presentan en

las primeras etapas del ciclo:
generar leads, conectarse

con ellos y calificarlos.

;Como puedes buscar leads que
estén realmente interesados

en comprar tus productos

o servicios? ;Como puedes
saber si tu contacto es un
encargado clave de la toma

de decisiones en su empresa?

Aséciate con marketing

Los miembros del equipo de marketing son expertos en la
generacion de leads y son un recurso poderoso para identificar
leads de alta calidad. A menudo, los registros en versiones

de prueba, las descargas de informes técnicos y la asistencia

a seminarios web son indicaciones que informan que un lead
estd interesado en tus productos.

Los representantes de ventas pueden asociarse con marketing
para identificar estos leads de alto valor. Pero recuerda que
marketing ya puede tener un sistema para comunicarse

con estos usuarios, por lo que debes asegurarte de que la
comunicacién que establezcas se alinee con su contacto.
Acuerda con marketing quién envia qué y cuando, para

evitar superposiciones en la comunicacidn con los clientes.

Identifica a los encargados clave
de la toma de decisiones

En las ventas B2B, cerrar un trato depende de tu capacidad
para conectarte con los empleados que tengan autoridad de
compra. Puede ser un solo empleado o varios, dependiendo
de la empresa.

Analiza algunos de los tratos que ya hayas cerrado para identificar
las tendencias comunes de tu comprador tipico, como su cargo,
departamento y nivel en la empresa. Puedes hacer esto a mano,
al unir a los compradores pasados con sus perfiles de LinkedIn.

Si tu herramienta de automatizacién de correo electrénico
cuenta con enriquecimiento de datos, puedes buscar contactos
en una empresa de manera automadtica segun su rol, cargo,
departamento y mas. Adema3s, las herramientas de
enriquecimiento de datos extraerdn de manera automatica

la informacidon de contacto de cualquier lead que detectes.
Puedes enviarle al instante un correo electrénico de ventas

a ese contacto sin tener que revisar los perfiles sociales para
buscar nimeros telefénicos directos.
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Establece una frecuencia
regular para los seguimientos

Es posible que debas intentar
varias veces para conectarte
con éxito con un cliente
potencial. Como regla general,
los representantes deben enviar
varios correos electronicos de
seguimiento durante todo el
trayecto de compra. El desafio
es saber cuando es el mejor
momento para enviar esos
correos electronicos y con qué
frecuencia. Aqui presentamos

algunas de las mejores practicas.
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Sigue laregla de los treinta minutos

De acuerdo con Dimensional Research, el setenta y ocho

por ciento de los clientes potenciales espera tiempo de
contestacion rdpidos por parte de los representantes de ventas
durante la experiencia de compra. Si un consumidor piensa en
realizar una compra, es probable que acuda al representante
que responda primero.

Para superar a la competencia, recomendamos seguir la regla
de los 30 minutos. Cuando un cliente potencial completa una
accion que indica interés en tu marca, como descargar un
informe técnico o registrarse en una version de prueba,

da seguimiento a la media hora. Segun nuestra experiencia
en Zendesk, si esperas mas tiempo, podrias perder el lead.

Para ahorrar tiempo, considera crear plantillas de seguimiento
especificas para cada accién. Hablaremos mads al respecto en
el paso 3 (pdgina 7), pero el objetivo es tener una respuesta
personalizada lista para enviar en el momento en que se
completa una accién. Esto elimina el trabajo manual de disefiar
un correo electrénico y reduce el tiempo de demora del envio
de un seguimiento personalizado.
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Establece una frecuencia
regular para los seguimientos

Se persistente (pero no molesto)

La cantidad total de correos electronicos que debes enviar en
una secuencia variard segun tu industria y tu base de clientes
especifica. En Zendesk, hemos detectado que 14 de 16 intentos
de contacto en un periodo de 20 dias lograron captar clientes
potenciales de manera efectiva.

Al programar contactos de ventas con tu herramienta de
automatizacion de correo electrénico, espacia los correos
electrénicos para evitar abrumar o molestar a tus clientes
potenciales. Por ejemplo, podrias intentar enviar seguimientos el
primero, el tercero y el sexto dia después de la interaccion inicial.
Evita enviar multiples correos electrénicos varios dias seguidos;
de lo contrario, los correos electrénicos podrian terminar en la
carpeta de spam de tus clientes potenciales.

También puedes realizar pruebas para evaluar si debes ajustar
la frecuencia. Al establecer programas algo diferentes para la
misma campafia, puedes determinar el momento ideal para

tu audiencia. Por ejemplo, puedes aprender que los clientes
potenciales son mds propensos a responder si esperas dos dias
antes de enviar un segundo seguimiento. O podrias descubrir
que los correos electronicos que se envian a las 8 a. m. tienen
un indice de respuesta mayor.




Ahorra tiempo
con plantillas

Uno de los aspectos del
contacto de ventas que mas
tiempo demanda es la redaccion
de correos electronicos.

Pero, con la herramienta de
automatizacion, se pueden

usar plantillas personalizadas
para enviar mensajes
personalizados a escala.

Crea plantillas para situaciones
especificas

Se pueden usar plantillas de correo electronico para dar
seguimiento a listas completas de clientes potenciales segun
las acciones que han tomado o su estado actual de lead.

Por ejemplo, puedes crear una plantilla “Seguimiento” para los
leads que hayan iniciado la version de prueba de un producto.

También se pueden usar plantillas para los leads que hayan
reducido su actividad. Se puede enviar un correo electrénico

de seguimiento que diga “Hace un tiempo que no sabemos de
usted” o “;Como estda?” de manera automatica a cientos de leads
desaparecidos a la vez en segundos.

Ve al grano

El consumidor promedio tiene
un margen de atencion de
ocho segundos. Envia correos

electronicos de 280 caracteres

0 menos para mantener a tu
lead interesado.

Usa contracciones

El lenguaje coloquial en inglés
como “you’re” en lugar de
“you are” humaniza los correos
electrénicos y los hace sonar
menos robadticos.

No seas el centro

Evita usar frases como “Queria”,
“Creemos” y “He intentado”.

A los leads no les interesa
saber cudl fue tu ganancia,
quieren saber cudl es su
beneficio. Evita hablar sobre

ti mismo y enfécate en

ofrecer algo de valor para el
destinatario. De lo contrario,
cudl es el fin de la interaccidn.
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Ahorra tiempo

con plantillas

SCICHI Becky Barry

Asunto: F\ellsli=n  ;Fue Util el seminario web sobre eCommerce?

Nombre

Nelggleli=rel=EReelylsiIEH no estd sola; cada vez mas empresas

estdn implementando las ventas en linea. Como mencionamos en el
reciente seminario web sobre las mejores practicas de eCommerce,
desde marzo, mds de 2000 clientes han implementado las ventas

en linea.

JEstds disponible a principios de la proxima semana para hablar
sobre cémo podemos ayudar a tu equipo a impulsar las ventas y

contactar a mas clientes? Programa una fecha en mi calendario

VACHIETGEIERIM nimero de teléfono celular |8

Hablamos pronto.

Personaliza el contacto a
escala con campos fusionados

Las plantillas ahorran mucho tiempo, eso es real.
Pero, si el correo electrénico no es relevante

para el lead que lo recibe, no estard interesado.
Por suerte, la mayoria de las herramientas pueden
completar de manera automatica informacion
exclusiva en varios correos electrénicos a la vez,
lo que permite que los representantes mantengan
un alto nivel de personalizacién, incluso al usar
plantillas.

Los campos fusionados (a veces llamados etiquetas
fusionadas) son fragmentos de cédigo que acttian
como marcadores de posicion de la informacion.
Algunos de los ejemplos de los campos fusionados
mas usados son el nombre, el apellido, el correo
electronico y el nimero de teléfono.

Los representantes pueden agregar campos
fusionados personalizados en las plantillas
predisefiadas, para personalizar su contacto de
ventas a escala. Después de todo, los correos
electronicos personalizados tienden a tener un
mayor indice de clics que el contacto de ventas
genérico. Con una herramienta de automatizacién
de correo electronico, los representantes pueden
aumentar su contacto y mejorar la interaccién con
los leads.
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Dar los primeros
pasos con Reach

El contacto por correo electrénico es un aspecto vital del
proceso de ventas. Ayuda a los representantes a saber qué
leads estdn realmente interesados en comprar y los mantiene
conectados con la marca, por lo que es fundamental saber
cudndo estan listos para tomar una decision de compra.

Sin duda alguna, las herramientas de automatizacién
de correos electrénicos de ventas pueden ayudar

a los representantes a ejecutar un contacto
personalizado, oportuno y repetido a escala.

Pero no todas las herramientas se crean del mismo
modo. Las herramientas de automatizacién de la
interaccion de ventas de Zendesk se incorporan en
la CRM de Zendesk Sell, se acoplan a los flujos de
trabajo existentes de los representantes y actualizan
de manera automatica los registros de los leads,
para asi eliminar el trabajo manual e impulsar la
productividad. Estas herramientas son parte del
complemento Reach, una herramienta multifuncional
de generacidn e interaccion de leads que permite
que los equipos de ventas contacten a mas clientes
potenciales calificados en menos tiempo.

Comienza aqui:
zendesk.com.mx/sell/reach
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