
interact ive

CÉsan Núñrz ,  DIRECToR DE AooooR,  Nos HABLA DE LAS NOVEDADES DE LA E14pRESA.  p0s Ic IoNADA
ENTRE EL DISPLAY Y EL SOCIAL MED]A OPTI ¡ , l IZATION

Recientemente habéis cambiado de imagen y de oficina
¿Cuáles han sido los motivos de esta evolución?
Es nuestra sexta of icina en siete años de crecimiento conti-
nuo, incluso durante la crisis. Queríamos recordar oue Addoor
es una de las empresas españolas de publ ic idad onl ine más
grandes y para ello necesitábamos reforzar los matices de soli-
dez de nuestra imagen. Para hablar con hechos, primero nos
hemos ido a una oficina más bonita y grande en la zona más
premium de Madrid: Bernabeu con Castellana. Allí podremos
fidelizar mejor el talento que ya tenemos y generar más nego-
cio adicional. I en segundo lugar, hemos cambiado nuestra
imagen con un logotipo algo menos dinámico, pero que trans-
mi te una mayor impresión de estabi l idad.

¿Qué recuerdas de los comienzos de Addoor?
Lo que más recuerdo es que nací colaborando con mi empresa
anterior. Mucha gente pone proyectos nuevos y eso es lícito,
pero el modo en que te vayas dice mucho de ti y, de algún
modo, condiciona tu futuro. Los mejores emprendedores que
conozco guardan buena relación con sus ex empresas. En
cambio, los que inician un proyecto de modo poco limpio,
incorporan esos "valores" en su ADN empresarial y eso provo-
ca un efecto boomerang (divisiones internas, problemas con
clientes, aislamiento del mercado...). Nosotros siempre hemos
demostrado un alto grado de apertura (hacer negocios con
casi todo tipo de empresas del sector), colaboración por el
bien común (estamos, entre otras iniciativas, en IAB desde
20O4) e integración (intentar competir de modo limpio). De
hecho, a mí me entrevistaron en Actualidad Económica en
2003 como ejemplo de emprendedor que compra y vende
productos a su anterior f irma, Lycos. Mientras trabajaba allÍ,
dos empresas israelitas (Ad4ever, de Rich Media, y Cydoor,
red de resultados) me ofrecieron representarlas, y puse una
S.L. para convertirme en proveedor para Lycos.
Esta actividad empezó en mayo de 2003 y en marzo de
2004 contraté a mi  pr imer compañero,  Óscar,  que perma-
neció conmigo hasta 2006.  Le d imos mucha importancia a
la  es tab i l i dad  i n i c i a l  de l  equ ipo ,  y  l os  que  sa l i e ron  l o  h i c i e -
ron para ¡r a empresas muy importantes como Yahoo o
Trade Doubler .  En aquel la  época estábamos en un centro de
negocios y por  mi  pol í t ica de l levarme bien con casi  todos,
se lo  recomendé a Advert is ing.com, ayudando a crear  un
pequeño "Zurbano Val ley"  con 3-4 empresas de Internet
a l l Í .  Luego todo se aceleró y v in ieron los cambios cont inuos
de of  ic ina por  e l  crec imiento,  la  ampl iac ión del  por t fo l io  de
rroductos y c l ientes. . .  Aunque me costó vender esos nuevos
: ' : luctos.  las agencias me dieron un voto de conf ianza por
-  : -en h is tor ia l  en Lycos.  Es una h is tor ia  boni ta,  de bús-
:  - : :¿ :e nuevos n ichos para p isar  lo  menos posib le e
- ' ¡ ' - ' .2 '  ;a-arnos nuestro hueco en e l  mercado.

En 2003 sal ían pocos proyectos y eran más selectos;
ahora las barreras de entrada son menores y los nuevos
proyectos se imi tan unos de ot ros.  El  rat io  de mortandad
es e levado y,  a l  ser  l iqu idados,  estos proyectos se l levan
la conf  ianza y las invers iones que rec ib ieron,  s in poder
devolver las.  Nosotros en cambio hemos demostrado ser
consecuentes con nuestra real idad económica.  Si  crece-
mos es porque nos va b ien y tenemos productos y c l ien-
tes estables. Hemos demostrado capacidad de gestión y
quien apueste por  nosotros no se equivocará.

¿Cuál es el secreto del desarrollo de negocio de vuestra
firma?
En primer lugar tengo que agradecer la suerte que he teni-
do. La historia de Addoor no es fácil de repetir: estuve en el
momento adecuado,  en e l  lugar  adecuado.  Pr inc ip io de
2003,  un momento de f ina l  de cr is is ,  que había matado a
la competencia. Se veía el surgimiento de una revolución
que nace de Internet pero incluso la trasciende, como el
auge de los Social Media. Yo Ienía25 años y podía correr el
riesgo de equivocarme. Ahora la revolución 2.0 está muy
auanzada, hay mucha competencia, hay pocos emprendedo-
res de esa edad preparados; se pueden hacer otras cosas y
en otros ámbitos, pero siendo pionero. Intentar competir con
Addoor en su campo es difíci l. Soy consciente de que
hemos tenido mucha suerte.
En esta historia hemos intentado tener, sobre todo, coheren-
cia. Las agencias de medios nos han ayudado y nosotros a
ellas. Intentamos ser su partner perfecto y mirar a largo
plazo más que la media. Intentamos ir pasito a pasito, sin
necesidad de adelantar Dor la derecha. Por eso hemos ido
buscando nuestros nichos, más buscando cosas nuevas que
peleando con otros por lo de siempre; buscando partners
cuando se puede y haciendo negocios incluso con gente que
podría ser considerado competidor. Por supuesto, además
de esos valores, de corte más "humano", hace falta estar
fuerte en otra serie de valores más "empresariales":
Innovación (no e legi r  e l  camino fác i l ,  s ino e l  ef icaz) ,  pasión
(por resolver retos y solucionar problemas de clientes inter-
nos y externos), orientación a resultados, proactividad y
com prom i so ( no sobre-prometer, pero sobre-entregar).

¿Hacia dónde camina hoy Addoor?
Hasta e l  año pasado estábamos crec iendo anualmente e l
doble que e l  sub sector  d isp lay.  Será d i f íc i l  que esos cre-
c imientos vuelvan,  pero también sabemos que,  s i  segui-
mos innovando y dando un serv ic io excelente,  seguiremos
creciendo por encima del sector. A nosotros nos es fácil
innovar ,  porque lo l levamos en e l  ADN y lo  demostramos:
tenemos un aula oara 22 oersonas en la  of ic ina,  vamos a
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ded ica r  un  5 ,63% de  nues t ra  f ac tu rac ión  a l  l +D ,  t enemos  15
proyectos ( in ternos y externos)  para lanzar  este año.  El  fu turo
lo vemos br i l lante;  aunque intentamos l legar  a é l  s in ata jos.
Addoo r  t i ene  que  se r  consc ien te  s i empre  de  cuá l  es  su  l uga r  en
el  mercado,  tener  paciencia y crecer  a base de mejorar  en pro-
ductos y serv ic ios.  En Addoor creemos que las nuevas formas
de  pub l i c i dad  pa r t i c i pa t i va  en  med ios  soc ia les  van  a  i r  ganando
terreno,  no en vano hemos s ido p ioneros en e l las.  Pero también
creemos que la mejor  forma de l legar  es desde la estructura
que ya había:  creat ivos,  micros i tes,  medios,  banners. . . .  Ya
hemos pasado la etapa de par t ic ipar  durante 4 años en campa-
ñas de redes socia les mixtas con la medic ión centrada en la
par te de banners,  y  por  eso somos los más indicados para pro-
fundizar  en la  estandar ización y medic ión de SMO.

¿Qué nuevos productos estáis incorporando a vuestra oferta?
En  e l  es tud io  de  E log ia  l pso  Fac to / lAB  sob re  pub l i c i dad  en
lVledios Socia les,  en los 1O pr imeros puestos en la  sección de
las campañas más recordadas,  aparecen las campañas de 8
marcas  pa ra  l as  que  Addoo r  ha  con t r i bu ido  en  l os  ú l t imos
meses .  Es  un  éx i t o  i r r epe t i b l e  que  nos  con f  i rma  que  segu imos
siendo e l  proveedor de SMO más importante para las agencias,
En  l os  ú l t imos  años ,  e l  70% de  l as  i nnovac iones  han  ven ido
po r  e l  l ado  de  l os  med ios  soc ia les  (w idge ts ,  ap l i cac iones  en
iphone . . ) ,  pe ro  t amb ién  es tamos  avanzando  bas tan te  en  d i sp lay
(ReTarge t i ng ,  d i sp lay  en  Mob i l e )  donde  queda  mucho  po r
hacer.  Dedicar  t iempo a "otear  e l  hor jzonte"  nos ha permi t ido
lanzar  productos punteros y monet izar los con rapidez (en su
día,  creación de b logs,  animación de vÍdeos,  per f  i les en redes
soc ia les . . . ) .  He  de  reconoce r  que  en  2009  me  equ i voqué ,  po r -
que  pensé  que  ya  e ra  e l  año  de l  S lV0  med ib le .  As í  que  e l  año
pasado preparamos una bater ía de productos que inc luían
medic ión de e lementos en Facebook,  Youtube,  Blogs,  Twi t ter ,
entre ot ros,  que hemos presentado y ut i l izado poco porque,  con
la cr is is ,  los c l ientes se han centrado en ot ras cosas (campañas
a CPC, CPIV con medic ión de convers iones,  etc) ,
Consecuentemente,  nosotros hemos der ivado también e l  foco a
dar les inventar io para ayudar les en esos campos.  No obstante,
este año estamos presentando,  ya con muy buena acogida,
esos  p roduc tos  y  sus  med ic iones  a  l os  c l i en tes  pa ra  p ropo rg ,o -
nar les una venta ja compet i t iva.  .
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Addoor aprovecha las s¡nerg¡as entre una potente red display y estrateg¡as avanzadas de SMO.wf,
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