"Cómo Hacer un Newsletter"

Capítulo IV

"Estrategias Comerciales y de Crecimiento"

1. Cinco estrategias para conseguir nuevos suscriptores.

2. Definiendo un Modelo (Temático?, Geográfico? o Demográfico?)

3. Plan de Negocios para un Newsletter.

4. Medios de Difusión y Promoción para su Newsletter.

5. Esquemas de Ingresos (Modelo de Suscripción, Modelo de Negocios Laterales, Modelo de Publicidad, Modelo de Administración de Newsletters)

Todos los capítulos son importantes, sin embargo éste es uno de los más críticos ya que el esfuerzo de organizar y poner en marcha un Newsletter sólo se justifica en la medida en que el autor pueda cumplir sus objetivos (que pueden ser culturales, profesionales, políticos, comerciales o económicos).

Uno de los aspectos críticos hoy día en Internet es evitar el "spam" o envío no solicitado de material.

Entonces...cómo lograr crecer?

Existen múltiples medios legítimos de crecimiento y citamos sólo los principales:

· Solicitar la colaboración de los suscriptores actuales para que remitan direcciones o publiciten el Newsletter entre sus amigos.

· Enviar gacetillas informativas a los medios especializados (Suplementos Informáticos de los Diarios, Revistas del Sector, etc.)

· Establecer una política de difusión mútua con otros Newsletters

· En los Sitios Web que posea, incorporar un acceso para que la gente se suscriba

· Si paralelamente desarrolla folletos, avisos publicitarios u otro tipo de materiales, utilizar la referencia para informar sobre los modos de suscribirse.

Sin embargo es menester advertirle algo de modo previo...salvo que quiera conocer gente (o hacerse conocer) lo ideal es tener un PLAN DE NEGOCIOS y UNA ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO.

Un vendedor de coches le diría: Yo quisiera tener la lista de toda la gente que va a cambiar su automóvil el próximo mes, podría volcar todos mis esfuerzos en ellos y conseguiría decenas -o cientos- de operaciones. Como no la tengo, debo "tirar con un cañón" y publicitar en diarios o televisión donde verán mis avisos MILES DE PERSONAS a las que no le interesa para que llegue a los POCOS que son relevantes para mi negocio.

Advierta que un Newsletter puede ser utilizado como un "cañón" para matar una pulga o como un superespecializado bisturí láser para operaciones de córnea.

Pero esto guarda relación con su MODELO DE NEGOCIO y su ESTRATEGIA.
¿Qué quiere? Administrar una Lista gigantesca y complicada de 5000 pesonas para llegar a 10 o 20 amantes de la música clásica o tener una lista ágil y especializada con 70 direcciones claves?

Lo maravilloso de un Newsletter es que puede ser posicionado con una exactitud de cirujano para llegar exactamente el punto buscado.
Veamos algunos aspectos básicos para que comprenda el tema.

Tratemos de comprender los MODELOS DE INGRESOS vinculados a un Newsletter -o lo que sería mejor aún, a una Comunidad Virtual- ya que al conocerlos podrá orientar mejor su estrategia.

Modelo de Suscripción (o Membrecía)
Algunos Newsletters -sobre todo aquellos que posean información muy especializada para un sector- pueden optar por este modelo.

Los suscriptores posiblemente reciban algunos números sin costo, pero luego tendrán que abonarse mediante una cuota o suscripción para continuar recibiendo el material.

Modelo de Negocios Laterales
Aquí el Newsletter sólo es una herramienta de comunicación para el desarrollo de negocios laterales.

De algún modo es el formato de nuestro Newsletter que ha servido para acercar nuevos clientes a nuestra Firma o para el desarrollo de Programas puntuales.

Es un modelo delicado, hay muchos temas a considerar y resulta mucho más efectivo mientras más enfocado resulte el público del Newsletter.

Ej: Si lo recibiesen 3000 jugadores de golf, seguramente venderíamos decenas de palos de golf, fundas, pelotas, ropa e inscripciones a torneos todos los meses.

Modelo de Publicidad
Muy desarrollado en USA, pero poco común aún en el mundo hispano.

Cientos de Newsletters además de información de interés publicitan sitios web -o productos- y cobran por ello.

Aquí existen diferentes posibilidades ya que algunos tienen una cuota fija, (Ej: $ 100 por publicidad); otros cobran por el número de suscriptores (Ej: entre 1 a 5 centavos por suscriptor según el tipo de público que lo recibe y lee) y otros pactan un porcentaje sobre las ventas efectivamente realizadas.

Este modelo depende de que los anunciantes hayan madurado y comprendan el impacto y alcance de este tipo de herramientas.

Modelo de Administración de Newsletters
Se ha creado una nueva profesión -como tantas otras gracias a Internet- que no posee título universitario pero que podemos catalogar como "Administrador de Newsletters".

Aquellas personas con Newsletters exitosos han ofrecido sus servicios a terceros para desarrollar y administrar sus Newsletters.

Por ejemplo se puede cobrar un precio fijo por Newsletter -Ej: $ 300 por número enviado- o a razón de un centavo por cada suscriptor que recibe el medio.

¿Obtuvo el Cuadro?

Si ha leído detenidamente hasta aquí posiblemente empiece a entender cómo cierra este modelo.

Hay que tener un OBJETIVO CLARO, trabajar en base a las HERRAMIENTAS ADECUADAS, PLANIFICAR LA ACCION y PONERSE EN MARCHA.

Meses después habrá logrado imponer su Newsletter y estará en condiciones de aplicar alguno de los modelos de ingresos -según corresponda a su perfil, capacidades, público, etc.-

Cualquiera que sea el modelo de ingresos que aplique (y quizás aplique varios simultáneamente) llegará un momento en que su Newsletter o por vía de las membrecías o la publicidad o los negocios laterales o la administración de terceras partes estará en condiciones de generar ingresos.

Desde ya que si Ud. es un experto en el sector de la energía -o de las altas finanzas o de las comunicaciones- o cualquier otro campo con "clientes" de gran poder económico, rápidamente se convertirá en un proveedor de información especializada, quizás a pocos pero MUY CARA.

En otros casos su inteligencia estará en lograr llegar al "público destino" para el tipo de productos o servicios que comercialice.

En otros deberá apuntar a la cantidad (sin perder el foco) para poder cobrar 5 centavos el suscriptor.

El modelo de los negocios laterales es tan amplio como su imaginación se lo dicte. 

Por último, para quienes pensaban que jamás obtendrían un empleo, aparece el nuevo campo de los "Administradores de Newsletters para Terceras Partes" capaces de hacer verdad aquella frase de "Gane Dinero con su PC y sin Salir de Su Hogar".

Pero Hay Algo Más Importante

Esto estaría muy bien, pero además se produce en un contexto muy especial (y maravilloso): Pocos competidores en un mercado que crece a un ritmo frenético. (cada día hay millones de nuevos usuarios conectados a la red)

Bueno, esto es todo por esta semana, espero que la semana que viene usted siga ahí, recibirá ya la última entrega de esta parte, el Capítulo V  “Aspectos Complementarios”.

Atentamente,

http://www.mundodelmarketing.com
