
         
 

Guía   para   saber   qué   hacer   cuando   alguien   te   deja   su   correo   en   Linkedin  
 
 
1)    Responde   en   menos   de   48   hs   hábiles :   de   lo   contrario   el   vínculo   se   enfriará,   y   cuanto   más   tiempo  
pase   más   difícil   te   será   abrir   nuevamente   una   conversación.   
 
 
2)    ¿No   das   abasto   con   los   contactos?  

● Organízate :   revisa   tu   inbox   de   Linkedin   ni   bien   comienzas   el   día   y   mientras   lo   hagas   enfócate  
en   esa   tarea   y   nada   más.   La   mayoría   de   nuestros   clientes   que   utilizaron   este   método   han  
logrado   tener   su   inbox   en   0   en   apenas   1   hora   diaria.  

● Contrata   un   recurso   freelance    que   revise   tu   bandeja   de   mensajes   y   te   complete   una   planilla  
con   Nombre,   Apellido,   Cargo,   E-mail,   Status   (Contactado/Pendiente)   y   Notas   por   hay   que  
hacer   alguna   aclaración   relevante.  

● Utiliza   plantillas   de   Gmail   u   Outlook    para   ahorrar   tiempo   y   no   tener   que   escribir   una   y   otra  
vez   los   mismos   mails.   Puedes   incluso   dejar   adjunta   en   forma   predeterminada   una  
presentación   de   tus   productos   o   servicios.  

 

Para   habilitar   las   plantillas   de   Gmail,   debes   ir   a   Configuración/Avanzadas  
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3)     Envía   como   mínimo   3   y   como   máximo   5   correos   a   cada   contacto    con   un   promedio   de   5   a   7   días   de  
espacio   entre   uno   y   otro.   La   mayoría   de   las   personas   responden   entre   el   3ero   y   el   5to   contacto.   ¿No  
das   abasto   o   te   olvidas   de   hacer   los   seguimientos?  

● Utiliza   tu   calendario   y   agenda   un   follow   up   a   los   5/7   días   cada   vez   que   envías   un   email.  
● Obtén   una   cuenta   en    Hubspot   CRM    (¡es   gratis!)   y   utiliza   la    extensión   de   Hubspot   Sales    para  

cargar   tareas   cada   vez   que   envíes   un   correo.   Hubspot   te   recordará   cuando   debas   hacer   un  
seguimiento   y   puedes   disfrutar   además   de   todos   los   beneficios   de   su   CRM.  

 

Ejemplo   de   correo   recordatorio   de   Hubspot  
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4)    ¿No   sabes   qué   decir   en   tus   emails?  
 
Primer   correo  

● Preséntate   haciendo   una   referencia   a   la   última   conversación   que   hayas   tenido   con   tu  
prospect   (ej:   "Hola   Nombre,   nos   contactos   por   Linkedin   en   referencia   a...")  

● Describe   brevemente   lo   que   haces   y   cómo   aportas   valor,   en   lo   posible   a   la   manera   de   bullets  
de   no   más   de   3   renglones   cada   uno   donde   quede   bien   clara   tu   propuesta.  

● Establece   una   prueba   social,   esto   es,   muestrale   a   tu   prospecto   qué   marcas   o   clientes   ya   han  
confiado   en   ti.   Si   son   empresas   de   la   misma   industria   o   país   que   tu   prospecto   y   marcas  
reconocidas,   mejor.   Esto   le   generará   confianza   y   la   confianza   es   la   antesala   de   la   venta.  

● Cierra   tu   correo   solicitando   pasar   del   correo   a   un   call,   ya   que   la   tasa   de   cierre   de   ventas   en  
una   conversación   hablada   es   el   triple   que   si   continúas   intentando   cerrar   ventas   por   email.  

 

Ejemplo   de   estructura   de   un   primer   correo  
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2do   correo  
(enviado   a   los   5/7   días   del   primero   si   tu   prospect   no   responde)  

● Simplemente   preguntale   a   tu   prospect   si   ha   tenido   tiempo   de   ver   la   información   enviada,   y  
vuelve   a   sugerir   un   call   o   un   llamado.   

 

3ero   y   4to   correo  
(enviados   siempre   con   5/7   días   de   espacio   entre   uno   y   otro   para   darle   tiempo   a   tu   potencial   cliente   de  
revisar   la   información   y   no   agotar   el   contacto   demasiado   rápido)  

● 3er   correo:   comenta   algunos   casos   de   éxito,   esto   es,   cómo   el   haberte   contratado   ha   ayudado  
a   otros   a   crecer.   Utiliza   números   e   intenta   ser   lo   más   concreto   posible   para   generar   un   mayor  
impacto.  

● 4to   correo:   profundiza   un   poco   más   en   uno   de   tus   productos   o   servicios,   puede   ser   por  
ejemplo,   lo   que   más   te   contraten.   Intenta   siempre   destacar   tu   ventaja   competitiva,   esto   es,  
esa   característica   que   hace   que   lo   que   tu   ofreces   se   distinga.   Piensa   en   algo   que   si   tus  
competidores   quisieran   tener   les   tomaría   al   menos   un   año   alcanzarte.  

 
Ejemplo   de   3er   correo  
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Ejemplo   de   4to   correo  
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5to   y   último   correo   o   Break-up   Email  
 
Aquí   simplemente   dirás   que   has   estado   intentando   contactarte,   pero   que   evidentemente   no   es   un   buen  
momento.   A   continuación   deja   siempre   referencias   a   tu   sitio   web,   vías   de   contacto   y   la   puerta   abierta   a  
generar   negocios   quizás   el   mes   siguiente.   Un   no   hoy,   no   es   un   no   el   mes   que   viene   ni   para   siempre.  
No   te   desanimes   y   sigue   intentando.  
 
 
Ejemplo   de   Break-up   Email  

 
 
 
 
 
5)     Recuerda :    si   recibes   decenas   o   cientos   de   contactos   de   personas   solicitando   más   información   pero  
no   vendes   lo   que   esperas,   el   problema   es   que   no   estás   utilizando   la   técnica   correcta.   A   vender   en  
remoto   se   aprende,   como   sucede   con   cualquier   otra   cosa.   Capacitate,   mejora   tus   procesos  
comerciales   y   verás   los   resultados   en   menos   de   lo   que   esperas.  
 
 
¿Necesitas   capacitar   a   tu   equipo   en   Técnicas   de   Ventas   en   Remoto?   
En   Five!   brindamos   capacitaciones   de   2   hs   para   equipos   comerciales   que   deseen   mejorar   su   tasa   de  
ventas   por   Linkedin,   email,   teléfono,   chats   y   Whatsapp.   Aquí   puedes   ver   toda   la   información:  
https://www.fivemedialab.com/capacitacion/  
 
¿Quieres   automatizar   el   prospecting   en   Linkedin   y   recibir   teléfonos   y   emails   de   posibles  
clientes   directo   en   tu   inbox?   
En   ese   caso    prueba   LVI   Linkedin   Ventas   Inteligentes   GRATIS ,   sin   compromiso   ni   cargar   datos   de  
pago.  
 
 
Si   crees   que   esta   guía   es   útil,   compártela!   
Que   tengas   muy   buena   semana   :)  
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Acerca   de   Five!   Media   Lab  
https://www.fivemedialab.com/  
 
Five!   Media   Lab   es   una   Empresa   de   Internet   con   20   años   de   experiencia,   que   ofrece   herramientas  
para   que   micro,   pequeñas,   medianas   y   grandes   empresas   puedan   tener   estrategias   eficientes   de  
captación   de   clientes.   Nos   especializamos   en   campañas   de   generación   de   leads   en   Google,  
Facebook,   Instagram   y   Linkedin   y   automatizamos   el   contacto   con   Decisores   de   Compra   y   Potenciales  
Clientes   en   Linkedin   entregando   actualmente   más   de   50.000   leads   B2B   cada   mes.    Éstas   son   algunas  
de   las   empresas   que   confían   actualmente   en   nosotros   para   asesorarlos   en   Marketing   Digital   y   Ventas:  
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