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tiempos de crisis como los actuales, los
anunciantes y agencias tienden a concentrar
sus inversiones en proveedores asentados y
de servicio integral, para garantizarse mayor
eficacia, disminuir el coste de gestién y
aumentar los descuentos. No sé6lo se eligen
menos proveedores en cada campo (viral,
etc.), sino que también se concentran en pro-
veedores integrales que dan a un tiempo
buen servicio en varias areas online, y apro-
vechan las sinergias que siempre hay entre
ellas. En este caso comentaremos cémo las
agencias y los anunciantes generan sinergias
y mayor ROl concentrando inversiones en un
_proveedor con experiencia en viral y en res-
puesta directa.

En los (ltimos afios, de modo un poco esqui-
zofrénico, se ha estado planificando los ele-
mentos virales de una campafia por separado
del resto de elementos de la campafia, y
muchas veces lo hacfa el mismo planificador.
Planificando elementos virales de modo con-
junto con elementos del marketing de resul-
tados, mejoraremos todas las métricas de
cobertura y viralidad. Recientemente, en
addoor hemos participado en una exitosa
campafia viral con un alto objetivo de regis-
tros, que ha funcionado muy bien. Era una
campafia que combinaba muy bien dentro de
la red de addoor elementos virales, de e-mail
marketing, de banners... con un objetivo final
de registros, y medicién independiente de
cada elemento.

Y es que las planificaciones integrales pue-
den ayudar, y mucho, a conseguir objetivos
como cobertura, visitas (clicks), registros...
para lo cual, lo mejor es concentrar la inver-
sion en un partner que tenga experiencia y
trayectoria suficiente tanto en viral como en
resultados. Es claro que, para poder innovar,
hay que tener experiencia, y dedicar mucho
presupuesto previo a experimentos, con !o
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cual los proveedores demasiado pequefios o
que viven tiempos de crisis no suelen ofrecer
innovaciones fiables. Sélo las empresas inno-
vadoras con suficiente trayectoria sabrén dis-
tinguir y ofrecerte lo que realmente funciona,
porque han dedicado recursos a testearlo.

Lo viral ayuda mucho a alcanzar objetivos de
resultados, pero esto no significa que deba-
mos mezclar los medidores de eficacia o los
modelos. de contratacién de cada tipo de
campafia; lo mas efectivo es, si inviertes en
un viral, promocionarlo con trafico de la
misma red donde se aloja el viral, para apro-
vechar sinergias similares a aquellas ya tan
estudiadas que existen entre publicidad en
TV y en Internet (dos mensajes ligeramente
distintos vistos en dos contextos distintos se
refuerzan y ademas afiaden matices nuevos).
Con inversiones razonables, en las redes con
mucho inventario podemos generar muchos
clics hacia ese viral alojado en nuestra red, a
precio descontado, pues, como los grandes
portales, podemos generar cientos de miles
de clics mensuales de los distintos tipos de
inventario que tenemos, para apoyar una
accion viral.

También en la distribucién de banners clasi-
cos se puede innovar. El inventario Premium
lo seguiremos vendiendo a CPM, pero en una
campafa Viral+Respuesta Directa una parie
proporciona la frescura y el impacto (es Iz
“creatividad”) y la otra proporciona la cober-
tura y el recuerdo. Un viral sin distribucion
llegara a poca gente y, en cuanto a cobertura
y distribucién, las redes 2.0 llegamos a
audiencias de millones de personas muy acti-
vas y virales. Recuerda la Ley de Pareto: el
20% de los sitios web recibe el 80% de la
inversién, quedando el resto del 80% de la
audiencia disponible para tu publicidad. No
dejes de aprovechar esa audiencia a través de
la inversién en redes para generar trafico a tu
accioén viral;-) Buen verano!




