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nente han visto la luz tres cam-
¡ confirman la buena marcha de
ración de los usuarios españoles
es online. Por un lado encontra-
e Lapelidenuestrasvidas.com, en
internautas interesados han de

u propia versión de una escena
Ículas de Indiana Jones.  Bajo e l
uieres hacer la oeli de tu vida?'
d iseñada por  Global  Red,  nos

:nvertirnos en realizadores y
Ta ganar un suculento premio en
viaje al caribe gracias a BlueBay
,orts. Y además tenemos la oosi-
r planificar nuestra superproduc-
¡ue el plazo de recepción de tra-
i abierto hasta el oróximo 15 de

rte, los responsables de Universal
do una interesante acción en
,vn50.com, debido a l  50 aniver-
mítico sello Motown, casa de
:mo Diana Ross, The Supremes y
lye. El emailing, con verdadero
rm, es ideal para que nostálgicos
álgicos participen en la votación,
ultados verán la luz en formato
lator io  edi tado junto a la  emisora

rl site de la marca de ropa juvenil
d.com/experiences, los responsa-
r  f ¡ rma nos inv i tan a d iseñar las
llsas de la marca, siguiendo sus
is identif icativos: orendas cómo-
nas y jóvenes. . .

El rincón innovaddoor

En junio comenté que las innovaciones v iven
booms cuando Ia economía va b ien pero,  en
las cr is is ,  las empresas de Internet  e legimos
sólo a los proveedores de fiabil idad probada,
lo que suele provocar d i f icu l tades a los pro-
veedores más pequeños o rec ién l legados
ante la  duda de su cont inuidad futura.
Si  b ien en Internet  aún no lo  hemos notado
tanto,  es lógico pensar que e l  miedo a la  cr i -
s is  acabará afectando a la  invers ión.  Pero,  s in
publ ic idad,  no se a lcanzan los objet ivos de
ventas y las crisis son mayores. Así que, en
cuanto se pase un poco la impresrón de las
úl t imas not ic ias,  a las que se empieza a con-
trarrestar, los anunciantes tendrán que volver
a inver t i r  en publ ic idad,  y  uno de los medios
más  económicos  y  med ib les  como  es
Internet ,  se va a ver  benef ic iado.  Pronost ico
que en Navidades todos van a hacer  un
esfuerzo y luego un per íodo de "atonía"  hasta
la segunda mi tad de 2.009.  Como cuando
n ¡vó  p l  mp ton r i t n  n rp  n fovocó  e l  " i nv i e fnO

nuclear" ,  los grupos de medios más grandes,
los "d inosaur ios"  (prensa,  radio o te lev is ión) ,
se l levarán la peor parte; y los "mamiferos",
que son los más pequeños y ági les medios on
l ine,  aunque tendrán también problemas en
el corto plazo, aguantarán y posteriormente
se expandirán por  los n ichos de mercado que
antes ocupaban grupos "off".
A cont inuación of rezco a lgunas de las p is tas
para hacer  de la  cr is is  una oportunidad,  que
expuse en mi  ponencia en e l  Manager
Business Forum "Las marcas como generado-
ras de contenido.  Cómo hacer campañas que
Sí destaquen, Sí gusten y Si sean Cost-
Ef fect ive y tengan R0l  inmediato" :
- Concentrar inversión en los oartners más
rentables y conf iables,  que vayan a seguir  en
mercado los años venideros:  por  sus años de
trayector ia,  grado de af ianzamiento,  sa lud
f inanciera,  per tenencia a asociac iones como
lAB, etc.

De la Motown
al concurso de
bolsas de
Springfield,
pasando por
lnd¡ana Jones.

-  Centrar  Ia  innovación en buscar  fuentes adi -
c ionales de negocio,  procedente de "of f " ,  de
sectores relacionados como programación o
re lac iones públ icas. . .  apoyándose en par t -
ners que br inden know-how y permi tan ace-
lerar y justif icar estas nuevas vías de negocio.
-Tendencias para profundizar: el aprovecha-
miento de la  long ta i l  mediante segmentación
por comportamiento, uso de widgets, vídeos y
juegos,  e l  product  p lacement ,  e l  SM0 u
0p t im izac ión  de  Med ios  Soc ia les . . .  Son
estrategias que requieren un poco más de tra-
bajo que "comprar  home pages",  pero tam-
bién son más económicas y cost-effeciive;
por  lo  que,  s i  ya la  tendencia antes de la  cr i -
s is  era a ut i l izar  estas innovaciones oor  ser
más compet i t ivas,  en 2.0O9, para poder est i -
rar  los presupuestos y hacer  más que antes
con lo mismo, es fundamental  que te p lante-
es usar  todas estas táct icas para sal i r  adelan-
te.
Las dos oportunidades fundamentales son
que a)  e l  usuar io quiere comunicar ,  más que
leer ,  y  b)  en web Socia l ,  "pasa" de la  publ ic i -
dad de in terrupción pero se impl ica con la
pub l i c i dad  que  l e  gus ta .  Da le  pub l i c i dad  que
le s i rva (e-merchandis ing)  o que le guste
(publ icontenidos) ,  con más cobertura por  la
misma invers ión (v i ra l  y  long ta i l ) .  Opt imiza la
oresencia de tu c l iente en Medios Socia les
poniéndolo en contenidos de b logs y en con-
versaciones de redes socia les. . .  P iensa en
el lo  desde la estrategia,  s in o lv idar  la  d is t r i -
bución (para que lo v i ra l  explote,  has de
"prender mechas") .  Consul ta con proveedo-
res de medios v i ra les y creación in tegrados,
consigue mater ia les especí f icos para cada
t ipo de Web Socia les y. . .  ¡vo i lá !  Sin una revo-
luc ión presupuestar ia,  pasarás de "gest ionar
par te de las campañas on l ine"  a "opt imizar
la presencia g lobal  en Internet" ,  y  apor tarás
más valor  a tu c l iente y asegurarás mejor  la
cont inuidad del  negocio.  ¡Suerte y a l  toro!
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