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Planifica con tiempo

tus campanas de Navidad

e acerca la Navidad. Un tiempo en que los
S regalos, las celebraciones, las reuniones,

las sorpresas, son protagonistas. Pero es

también la época del ano en que las

comunicaciones postales adquieren una mayor importancia.

Desde Unipost recomendamos a nuestros clientes que empiecen
a planificar ya sus campanas, el envio de felicitaciones,
promociones, catalogos... para obtener los mejores resultados

en estas comunicaciones especiales.

Con tiempo, podremos planificar la mejor estrategia de
comunicacion sin poner limites a la creatividad de las campanas,
sin restricciones de formato, tamano y color. Y todo con el alto
nivel de exigencia que nos caracteriza, la puntualidad en las

entregas, la maxima eficacia y rentabilidad.

FORUM MUNDIAL DE ALTA PERFORMANCE
18y 19 de octubre en Madrid.
22y 23 de octubre en Barcelona.
Hotel Melia Castilla (Madrid),
Hotel Hesperia Tower & Convention Center
902 528 777.
info.fap(@hsm-es.com
www.hsm-es.com/fmap

| JORNADAS DE MARKETING PROMOCIONAL
25, 26 'y 27 de octubre de 2007.
Valencia.
Universidad Cardenal Herrera-CEU.
961 36 90 00.
www.uch.ceu.es

CONFERENCIA SOBRE MKT DIRECTO Y RELACIONAL 2010
Salon Profesional de Productos y Servicios para las Pymes.
6y 7 de noviembre.
Hotel Husa Princesa, Madrid.
902 12 10 15. Institute for International Research IIR.
infoldiirspain.com
WWW.iir.es

ANl

FORUM MUNDIAL DE MARKETING E INNOVACION
13y 14 de noviembre en Barcelona.

19 y 20 de noviembre en Madrid.

Hotel Hesperia Tower & Convention Center (BCNJ,

Centro de Convenciones Norte- IFEMA (Madrid)

902 528 777.
info.forum(@hsm-es.com
www.hsm-es.com/forum

INICIA NEGOCIOS 07
12, 13y 14 de diciembre.
IFEMA, Madrid.

Pabellén 5 IFEMA.

902 996 964.
infodinicianegocios.com
www.inicianegocios.com

902 902 242

www.unipost.es
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Especialistas en

marketing directo

os clientes de Unipost saben que, més alla

| de gestionar la correspondencia, la
actividad de la compania abarca una

amplia gama de servicios como
especialistas en marketing directo. Unipost ofrece un servicio
postal global y su definicién responde al canal de comunicacion
que garantiza el éxito de las campanas de marketing directo

de los clientes.

Desde esta perspectiva, la ampliacion de servicios se presenta
muy prometedora en un futuro inmediato. Asi lo explicé en la
publicacion “Cinco Dias Catalufa” Pablo Raventds, director

general de Unipost.

Queremos introducir
conceptos nuevos en el mercado

para que crezca", ,

La principal estrategia de negocio a corto plazo consiste en
aumentar los servicios de marketing directo para el sector
empresarial, es decir, la gestion de todo el proceso de una
campana de publicidad. Para ello, Unipost planifica y gestiona
desde el tratamiento de la base de datos a las recogidas, el
manipulado, la distribucion y la informacion sobre las
devoluciones. Y es que una de las preocupaciones de Unipost
es llegar a los clientes de manera eficaz, evitando cualquier

tipo de dispersion.
Este Ultimo aspecto es especialmente importante y como

explica Pablo Raventds “permite a nuestros clientes tener una

respuesta sobre los resultados de la campana™.

Fuente: CINCO DIAS CATALUNA, 11/08/2007

Para poder realizar con éxito todo este tipo de servicios, Unipost
cuenta con una red de 185 centros y mas de 4.000 profesionales.
Ademas, este ano se ha iniciado un plan de inversiones para
aumentar la productividad de las maquinas instaladas en los

centros logisticos.

Unipost apuestay se especializa en un sector con un importante

potencial de crecimiento en Espana: contamos con una media

de 120 envios por habitante al afio, mientras que la media
europea es de 250 envios. 4]

de interes

Unipost registro
una facturacion de
89 millones de
euros en el 2006.

Gestiono

Cuenta con 5 1 3

15.000 millones

clientes. de envios.

Forma parte de la mayor red postal
del mundo, DHL Global Mail, y
ofrece gestion internacional en mas
de 200 paises.
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DEL
SECTOR

. os anunciantes
no se quedan con uno

as de la mitad de los anunciantes, un 56%,

M utiliza uno o0 mas canales de marketing

directo junto con alguna otra estrategia

publicitaria segun el estudio "The
Integration of Direct Marketing and Brand” elaborado por la

Asociacion de Marketing Directo DMA.

El estudio demuestra que las estrategias de marketing directo
son disenadas asi, contando con una variedad de canales, para

incrementar la atencién del consumidory fomentar su accidn.

Fuente: Marketing Directo, 08/06/2007

cUriosiclaces

La buena planificacion en el tiempo y la puntualidad,
dos de los aspectos mas cuidados en la gestion de
Unipost, tienen una importancia vital en el resultado
de las campanas. Segln el estudio “DM Consumer
Response” elaborado por la Asociacion de Marketing
Directo en Estados Unidos, el 24,4% de los encuestados
respondid que no adquirié un producto o servicio a
través de una campana de marketing directo porque
la oferta no llego en el momento indicado.

Fuente: Marketing Directo, 31/07/2007
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La cartay el movil,
un equipo perfecto

| marketing a través del movil se encuentra

E en una etapa muy inicial y se presenta
como una excelente forma de conseguir

elevadas tasas de respuesta. Integrar en
la estrategia del marketing mdvil campanas basadas en el

correo directo puede ofrecer resultados muy efectivos.

Una buena forma de unir marketing directo y marketing movil
es ofrecer a los usuarios la posibilidad de participar en
campanas de marketing directo a través de sus servicios
moéviles. Por ejemplo, se puede hacer llegar a través de un
mailing un cédigo para que el usuario pueda darse de alta en
una newsletter, pida informaciéon adicional o participe en una

promocion desde su movil.

Llevar a los consumidores a visitar un sitio web en el moévil a
través de un envio postal es otro ejemplo de unidn de estos 2
canales y supone una forma eficaz de ofrecer una mayor

diversidad de servicios a los actuales y futuros clientes.

Fuente: Marketing Directo, 28/08/2007

La eficacia del
marketing directo
unido a la estrategia
de venta

isa Leitch, presidenta de Teneo Results,
| explicé en una columna para DM Directives

la eficacia que puede tener una campana

de marketing directo a la hora de
informarse o comprar un determinado producto y su relacion

con la estrategia de venta.

Leitch afirma que muchos anunciantes apuestan por el
marketing directo tradicional porque los correos electrénicos
que se envian a los usuarios se eliminan sin mas. Y en el
correo tradicional el proceso de envio y recepcion de una
respuesta no se interrumpe. El resultado es un incremento

en los beneficios de la campana.

Asimismo generar mensajes creativos y cautivadores junto al
uso de una buena base de datos ayuda a obtener mayores
margenes de respuesta y mayor eficacia que cualquier otro

medio de marketing.

Para que las ventas aumenten exponencialmente es necesario
aunar una buena estrategia de venta con el modo de llevarla

a la practica mediante una campana de marketing adecuada.

Fuente: Marketing Directo, 08/08/2007
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Unipost pone a tu disposicion

el estudio Direct Marketing Monitor
International 2006 (DMMI):

un estudio que ofrece una visién general
sobre las tendencias del marketing directo
en 18 paises de Europa, Norteamérica,
Sudamérica y la region de Asia-Pacifico.
Una util y valiosa herramienta para la
planificacion e implementacion de
campanas de marketing directo
internacionales, con conclusiones de la
realizacion de entrevistas a un total de
10.500 consumidores privados de los

paises investigados.

Para solicitar el DMMI
puedes contactar con nosotros
a través de
www.unipost.es/contacto/dmmi.html.

0leas

¢Sabias que cada vez son mas los anunciantes que
envian postales a los consumidores para mostrarles

un producto en lugar del catalogo? Se trata de una
solucion creativa que invita a los consumidores a

solicitar el catalogo de un modo mucho mas rentable.

Ademas, es mas probable que los interesados en
recibir el catalogo a partir de la invitacion acaben

comprando algun producto.

Fuente: Marketing Directo, 07/08/2007



