PLAN DE ACCIONES DEL CLUB

Debemos entender que para que el club de socios perdure necesitamos captar socios y
retenerlos. La estrategia del victimismo nos ha sido de gran ayuda para la captacion pero
hemos fallado en la estrategia de retencion. Podemos seguir utilizando ese victimismo en
ocasiones Como juicios contra nosotros, ataques frontales, etc. para dar empujones

importantes a la captacion.
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12 FASE

La primera fase debe acabar con la sangria de bajas y aprovechar los recursos que
tenemos a mano para hacer una primera ofensiva de captacion.

Bases de datos:

Podemos tirar de nuestra bases de datos, consultando primero con juridico lo que
podemos o no hacer segun la LOPD:

e Bajas: las personas que se han dado de baja no han recibido ni una llamada, ni
una carta, nada ninguna respuesta. Cuando alguien se da de baja es normalmente
porque le hemos defraudado y posiblemente incluso cabreado. Debemos llamarles,
preguntarles porque se han dado de baja y darles una respuesta lo suficientemente
buena como para poder recuperarlos como socios.

e XXX

e XXX

e Redes sociales: también podemos hacer un llamamiento en redes sociales a
nuestros seguidores en Twitter, Facebook y Youtube. Para conseguir una mayor
efectividad habra que plantear acciones especificas en cada red. Una pare de esa
campafia consistira en viralizar la intervencion de Julio en El gato al Agua en las
distintas redes sociales.

Gran parte del trabajo de las bases de datos lo haria con el callcenter y nos servira de
base para muchas de las siguientes acciones que hay que realizar.

Acciones Marketing Directo:

a) DEL MARKETING DIRECTO PURO A LAEVOLUCION A VISITAS PERSONALES.

MENOR EFECTIVIDAD
a. Correo Electrénico: (previa valoracion BBDD) y personalizacion.
b. Cartas: Valor afiadido de la personalizacion.
c. Encuesta personal: Cualificacion — Cupon.
d. Visitas personales
MAYOR EFECTIVIDAD

b) FUNDRAISING: La recaudacion de fondos dirigida a la identificacion con el Grupo.
c) ENCARTES EN MEDIOS DE LA CASA

Desarrollo de las acciones: Necesidades:
a) Periodista
b) Asesoria Marketing

Argumentario base:
Planteamiento de retos y una vez superados, comunicarlos, uniéndolos a nuevos retos.

Argumentarios paralelos:
Hechos noticiosos vinculados a la polémica que apoyen las acciones de FUNDRAISING.

Plan de comunicacion: Cuca.* ( anexo 1)

Cuca como cara visible del club puede hacer esta labor en los distintos programas. La
intervencion de Julio en el Gato al Agua consiguié muy buenos resultados para el club por




es0 vamos a utilizar su intervencién como base para el argumentativo de captacion.
El plan de comunicacion implica la presencia de Cuca explicando el argumentario en los
distintos medios del Grupo.

Plan de comunicacion: Acciones adecuadas a la actualidad.

Utilizacion de hechos noticiosos que afecten de manera directa a las bases del club
sostenidas en el ideario. (ejemplo : Cristina Cifuentes eliminando la palabra
Cristianismo....Febrero 2012).

Campaiia publicitaria:

Debemos poner en marcha una campafa publicitaria que invada todos nuestros medios.
El espiritu de la campafia seria: “Unete a la gente que piensa como tU”. La campafia iria

-3 : m
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en la misma linea que las campafas del ideario:

S="QUE TODOS LOS NINOS TIENEN
- 4 DERECHO A NACER #6 4

Utilizariamos a los propios socios con su numero identificador para dar su testimonio,
identificandose con uno de los valores de nuestros ideario. La seleccion de socios se
haria con la revista Extra, hariamos una convocatoria para que los socios que quieran
participar en la campafa nos envien una foto y un formulario cumplimentado con sus
datos personales, CV y punto del ideario con el que se identifican.

22 FASE

Renovacion de la revista Extra: conversion a trimestral

La revista debe estar mucho mas orientada al socio y mas conectada con lo que el socio
conoce de nosotros. Hasta ahora la revista se ha centrado casi por completo en articulos
de fondo + promociones. Extra no ha logrado impregnarse del espiritu del club, ni tener
personalidad propia.
Los nuevos contenidos que proponemos para la revista son:

¢ Entrevistas a socios

e Mesa redonda: 4 socios debaten sobre...

e Espafia en mi memoria: coOmo recuerdan nuestros socios determinada fecha o

momento en sus vidas.

* Que socio se lleva el gato al agua este mes.

e Felicitar cumpleafios, ecos de sociedad, etc.

e Cartas al director
En la nueva revista el socio debe ser el protagonista y también las cosas que mas
les gustan de nosotros.
La conversidon a trimestral se apoyara en una accion de marketing directo que
informara al socio de los pilares fundamentales del club, trasladando un mensaje de
ahorro de costes y de redireccionXXX
XXX



XXX

XXX
XXX

Los delegados locales:

Derivados de la accion member get member los delegados se encargaran de distribuir de
manera directa el mensaje del club hacia los socios locales. Para ello se apoyaran en la
sede central que aportara lo necesario para la consecucion de un objetivo comun
cuantitativo: la captacion de altas y cualitativo la identificacion con unos valores.
ACCIONES DERIVADAS :

a) Distribucién de material informativo

b) Encuentros y actividades

Programa del club

El programa del club estaria presentado por Cuca que es una persona que transmite
cercania y tiene la identificacion necesaria con el ideario del club. Esta por definir la
estructura del programa pero deberia ir muy en linea del nuevo concepto de la revista
Extra.

Club Internacional del libro

Tanto en el caso de la revista Extra como en el caso del programa del Club la parte de las
promociones dependeria del Club Internacional del Libro. En este sentido es fundamental
la implicacion del CIDL con ambos proyectos.

Actividades recaudatorias y de retencion para amigos del club:

Para poder generar ingresos tenemos tres opciones: actividades de pago, actividades de
XXX
XXX

Actividades de pago:

Lo mejor es organizar eventos de pago en los que cobremos al contado, paguemos a 90
dias y apliquemos un margen de beneficio a todo. También es importante tener en cuenta
gue debemos aportar a los eventos nuestro particular punto de vista.

1. Almuerzos para socios del club con invitados que les gusten.

2. Visita a museo o exposicion guiada por especialista. Ejemplo: museo del ejercito
guiada por comentarista militar de la casa.

3. Tertulias taurinas para miembros del club. (se le puede simplemente cobrar por
asistir a las que organizamos en la radio.)

4. Misa de difuntos en el valle de los caidos para los miembros del club con traslado
en autobus incluido.

5. Cena de Navidad para socios.

6. Mesas redondas tematicas con blogueros: religién, sociedad, cultura. (Pio Moa,
Paco Pepe, Davila, Mata, etc.)

7. Excursion para asistir al Congreso Mundial de la Familia

8. Sesiones de cine o de teatro. (Con nuestras obras o las muy afines)

9. Excursion para asistir al Congreso de Valores LQDVI



10.Comida en Casa Pepe para la delegacion de Andalucia

Parte de esta acciones se pueden canalizar a través de la Universidad Tomas Moro:
Organizando mesas redondas con nuestros presentadores, cursos, seminarios, ciclos de
conferencias, etc. Los temas pueden abarcar desde la economia para todos, hasta la
historia de Espafia tratada desde un punto de vista critico con mesas redondas
moderadas por paredes por ejemplo, pasando por el curso de redes sociales para no
iniciados.

Actividades de pago conjuntas (con socios de la casa):
1. Excursion: comida y estancia en finca la estacada.
2. Cata de aceites los carrizos.

Actividades de venta:

1. Presentaciones de libros con venta y firma de libros: Homo Legens, Ciudadela.

Actividades de captacion de socios:

Todos nuestros socios conocen a gente afin a nuestro grupo a los que podemos captar
para el club. La mejor estrategia de captacion es la fidelizacion e involucracion.

Ejemplos: Avisarles si se necesita publico o participantes para programas. Inivtarles a ver
la Cabalgata de reyes o desfile de las fuerzas invitadas desde nuestras oficinas, etc.

Delegados: A la gente le gusta ser protagonista y sentirse importante por eso el concepto
de delgado puede funcionar. Se tratar de lanzar una oferta a nuestros socios para
ofrecerles la posibilidad de ser delegados. Sus funciones son:

— Ser anfitriones del club en su provincia.

— Captar nuevos socios

— Transmitirnos las inquietudes de nuestros amigos en su zona y viceversa.
Todos los afios se organizaria un encuentro anual de delegados para “formarlos”, darles
protagonismo y que intercambien experiencias entre ellos. Para captar nuevos socios
podemos ayudarles acudiendo a sus eventos de captacion (fiestas, tés, cécteles, etc.)

32 FASE

Red social privada:

Crear una red social partiendo de cero es complicado y costoso pero si es verdad que
nuestros socios estan interesados en relacionarse entre si. Facebook nos ofrece la
posibilidad de crear un grupo privado al que podrian acceder s6lo los usuarios que
nosotros autorizaramos e interactuar dentro de ese grupo.

Nuevas implicaciones de la tarjeta

Proponemos crear distintas categorias de tarjetas. La tarjeta oro se asociaria con alguna
campanfa concreta del programa de “Acogida, atencion primaria y atencion de base” de
Céritas Parroquiales.

Céritas Parroquiales, lo componen mas de 5.000 equipos de voluntarios que constituyen
una red de apoyo fundamental para las personas en situaciones de exclusion y



vulnerabilidad. Las Caritas Parroquiales dan repuesta a las principales demandas
provocadas por la crisis (alimentacion, vivienda, acceso al empleo...). Personas
atendidas: 281.030

Esto se podria coordinar con el Color de la tarde que esta acostumbrado a organizar este
tipo de acciones, e incluso implicar a los amigos directamente en la campafa (repartiendo
mantas, envolviendo regalos, ...).

También es importante dotar las nuevas tarjetas de una mayor utilidad, deben dar acceso
a nuevos descuentos, acercandose a una tarjeta tipo Travel club. Para estos acuerdos
podemos apoyarnos en los contactos de Cuca que seria la persona perfecta para llevar a
cabo esta labor.

Plan de comunicacién: Cuca.* ( anexo 1)

12 FASE : PLAN ESTRATEGICO A CORTO : FUNCIONES A REALIZAR

Plan de comunicacion:

Cuca como cara visible del club puede hacer esta labor en los distintos programas. La intervencion
de Julio en el Gato al Agua consiguié muy buenos resultados para el club por eso vamos a utilizar



su intervencion como base para el argumentativo de captacion.
El plan de comunicacion implica la presencia de Cuca explicando el argumentario en los distintos
medios del Grupo.

FECHAS:

SUBFASE 1: Del 17 de Febrero al 26 de Febrero: ( comenzando el viernes 17 de
Febrero en el programa el Gato al Agua):

ARGUMENTARIO BASE : NUESTRO PARTIDO SON NUESTRA GENTE.

Cuca aparecerd en cada uno de nuestros programas y medios en esta semana con un mensaje de
agradecimiento y de motivacion para todos aquellos que sean afines a Intereconomia:

Quiero agradecer a todos nuestros amigos y seguidores, todo su apoyo porque como bien dice
nuestro presidente Don Julio Ariza La realidad de Intereconomia no se puede entender sin sus
espectadores, sus lectores ni sus oyentes. Ellos han sido los que desde el primer momento
acompanandonos nos han permitido crecer y defender las cosas que ellos saben que defendemos,
las mismas que en las que ellos creen y defienden”. En Intereconomia perseguimos informar,
formar y entretener a las personas a las que servimos, a partir de un modelo editorial y de la
creencia en unas ideas, la defensa de la vida y la defensa de la libertad y en un modelo
antropolégico”.

“Los espectadores de Intereconomia y los nuevos que se estan incorporando perciben que aqui se
da informacién veraz y objetiva. No hay un compromiso con ningun partido politico concreto, sino
que hay un compromiso con unas ideas, con un cambio social, y es ese compromiso el que vamos a
respetar y por el que vamos a seguir luchando, esté quien esté en el gobierno”.

Queremos que El Club de amigos sea un nuevo modelo de negocio que apoye una formula
empresarial de crecimiento, una férmula que sea a su vez una forma de participacion y de unién
de nuestros seguidores. Por eso el club de amigos es un club creacién para y por todos ustedes.

* Haganse socios del Club de amigos de Intereconomia.
e 902550335

¢ ACOMPANAMOS ARGUMENTARIO CON SOBREIMPRESION.

Argumentarios de apoyo :

“La caida de la inversién publicitaria ha obligado a que muchos medios hayamos tenido que
adaptarnos a toda velocidad a esa situacion. En ese objetivo de buscar nuevos modelos de
negocio, nuevas formulas empresariales para la continuidad y el crecimiento, pusimos
en marcha el Club de Amigos de Intereconomia”.

“Los medios de comunicacién americanos, los think tanks y empresas de pensamiento y
reflexién recurren sistemdaticamente a que la gente que cree y defiende sus valores lo haga
también poniendo algo de sus medios econémicos para sostener esas iniciativas”.



“Que las personas que defienden un mismo modelo de sociedad compartan con
nosotros ese esfuerzo para sacarlo adelante, no solamente es legitimo sino que es
bueno, porque dota de la autonomia necesaria a los medios, en un marco en el que la
concentracion de poder en manos de unos pocos es mas que evidente”.

XXX

XXX
SUBFASE 2 : Del 27 de Febrero al 04 de Marzo:

ARGUMENTARIO BASE : INTERECONOMIA ES UN GRUPO DE COMUNICACION ESPANOL.

Cuca aparecerd en cada uno de nuestros programas y medios en esta semana con un mensaje de
atencion ligado a la idea de que Intereconomia es un medio Esparol.

Pues quiero contarles, que me encanta la idea de pertenencia a este pais, y hablando con muchos
socios comparten esta idea, y apoyan a este grupo por ser un grupo de capital 100% espanol,
porgue no se si sabran, ya se lo comentd Don Julio Ariza, nuestro presidente hace varias semanas
que : Estamos en un duopolio controlado por empresas extranjeras. Telecinco con ocho canales de
televisiones, los cuatro propios y los cuatro provenientes del Grupo PRISA, que ha sido absorbido,
ese es un grupo cuyo accionariado no estd en Espafa,que estd esta en ltalia y depende de un
sefnor llamado Berlusconi. Es un grupo extranjero, es legitimo, pero la gente tiene que saber que
esos ocho canales son extranjeros. Y los ocho canales de los que va a disponer el Grupo Antena 3 -
laSexta son extranjeros también.

Intereconomia nace como un proyecto al servicio de la sociedad, no solamente empresarial. Tras el
que se encuentra todo un proyecto cultural, una concepciéon del hombre, un modelo de sociedad,
una idea de Espafna y unos principios que conservamos, esenciales en la construccion de la
persona y de la vida en sociedad, en los que creemos son nuestra razon de ser.

En Intereconomia creemos que vale la pena que se fortalezcan grupos de comunicacién con
capital espanol, que defiendan intereses espafnoles. En el marco de un pais en el que la
pirateria es el pan nuestro de cada dia, pedir a unos espectadores, a unos lectores, que aporten
un pequeno esfuerzo econdémico para pagar por informacion, pagar por la defensa de unos
determinados valores. Es decir, por un intangible, es enormemente complejo.

Vamos a seguir defendiendo las cosas en las que creemos, y en lo primero que creemos ademas de
la defensa de la vida y la defensa de la libertad”, es que somos espaioles por encima de muchas
cosas.

e Haganse socios del Club de amigos de Intereconomia.
e 902550 335

e ACOMPANAMOS ARGUMENTARIO CON SOBREIMPRESION.

Argumentarios de apoyo :



Intereconomia es un proyecto que reposa sobre la fidelidad de unos principios y quiere ser
consecuente.

El afio 2012 es un ano crucial en la consolidacién interior, como empresa, para formar, cultivar y
atraer el talento y afinar la fidelidad a nuestro ideario.

Nuestra audiencia son personas muy informadas, que valoran de verdad la informacion, entienden
lo costoso de la defensa de la libertad y la defensa de nuestro pais.

El Club no es una apelacion a la sociedad para que simplemente nos ayude. El proyecto que
encarna Intereconomia, tras el que se encuentra un sector creciente de la sociedad, apuesta y cree
en nosotros como algo que es parte de ellos.

El Club de Amigos tiene sentido ayudar a forjar ese sentimiento de orgullo y pertenencia y de
colaborar también al sostenimiento y desarrollo de un proyecto que les afecta y concierne.

PLANIFICACION :
XXX
1. XXX
a. Menciones en los programas:
i. El Gato al Agua
ii. Dando Cafa fines de semana
iii. Dando Cana de lunes a Viernes
iv. + Vivir
v. Disidentes
vi. Con otro enfoque
vii. Punto Pelota
viii. Mas se perdié en Cuca
ix. Magabusiness
2. RADIO INTERECONOMIA/RADIO INTER: INTERVENCIONES DIARIAS ( 1 al dia por programa) )
fase 1y fase 2.

a. Programa Matinal Carlos Penaloza
b. ElColor de la tarde
c. Afondo.

3. LAGACETA:

a. Entrevista . Cuca nos cuenta su experiencia con los socios del Club de amigos en
Blancanieves. ( usar argumentario Base) DOMINGO 19 DE FEBRERO

b. Redaccional 1: Las claves de un buen club de fidelizacion, donde se explica la
importancia de los clubs como valor afiadido a la crisis, y metemos el club de amigos de
intereconomia como ejemplo de Club ( Cuca facilita unas declaraciones a este
redaccional bajo la premisa del argumentario base). MIERCOLES 22 DE FEBRERO

c. Redaccional 2 : Entrevista con una familia de socios (gestionada por Cuca) VIERNES 24
DE FEBRERO

d. Redaccional 3: Entrevista con Pepito Perez, suscriptor de la Gaceta y socio del Club de



amigos. VIERNES 02 DE MARZO
4. EPOCA:

a. Entrevista Personal a Cuca: “Ser del Club de amigos hace que sea mejor persona”
basado en el argumentario base. (DOMINGO 26 DE FEBRERO)

b. Publireportaje : Los socios del Club de amigos : Nuestro mejor ideario. Mostramos 5/6
mini entrevistas gestionadas por Cuca en torno al argumentario base. (DOMINGO 04 DE
MARZO)

5. ALBA:

a. Publireportaje : Cuca Garcia de Vinuesa y los socios del Club nos cuentan : Basado en el
argumentario base podemos construirlo con todos los redaccionales que hemos hecho
tanto en Gaceta como en Epoca. . (VIERNES 02 DE MARZO)

6. EXTRA MARZO:

a. Encuentro de socios : redaccional en el que Cuca nos cuenta lo fantastico que ha sido.

b. Podemos aprovechar y crear un publirreportaje con todo los trabajado en las demas
publicaciones. Cuca ayudara a Gonzalo a construir este articulo.

7. www.intereconomia.com

a. Redaccionales que publiquen todas la entrevistas y articulos planteados en los medios
graficos anteriormente descritas. Coordinado por Marketing, que se coordinara con
Cuca si hay posibilidad de crear algo que sirva de valor anadido en este medio.

8. REDES SOCIALES :

Actualizacion del twitter del Club de amigos. Cuca coordinara con Marketing y sera responsable.


http://www.intereconomia.com/
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