 LLAMAN A LA COMUNIDAD

clusion que podriamos sacar obser-
de las acciones online desplegadas
=nte desde el site Nin.com o, lo que
no. el cuartel general digital de la
rock Nine Inch Nails. Desde la web
egado una llamada a la comunidad
¢ de la Cruz, un ciudadano de
2cesita urgentemente un transplante
1. Trent Reznor, lider del grupo y
:l premio ‘Webby Artist of the Year’
ncabezaba la pagina con el siguien-
‘Mostrémosle al mundo el poder de
comunidad”,
:fadido saben también mucho los
& por cada donacion de los fans de
lad de 300 délares, éstos pueden
as pruebas de sonido de los con-
zblar con los propios miembros de la
ha sido la avalancha de donaciones
r. desde su site, afirma que estan
un verdadero overbooking, asi que
do la campania. ;No es esa una de
ales ventajas del marketing digital?
> ¥ hecho, los Nin han establecido
ero co-branding con otra estrella
lense, Tony Hawk, gquien se ha
2 llamada aportando 100 monopa-
isivos y firmados... y seguramente

t0s se agoten tiraran de otra cele-
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ps también son 2.0.

El rincén innovaddoor

En mi columna
mensual hablo
de innovacion,
que potencia la
productividad,
nos saca de las
crisis y, en el caso de Addoor, nos ha permiti-
do crecer con rapidez. Actualmente, la innova-
cién estd en el SMO medible, que es la ten-
dencia en 2009. Pero también se innova en
ambitos como el “display” (publicidad de ban-
ners). La innovacién no es solo de los creati-
vos; todos podemos mejorar en los procesos de
nuestras dreas de negocio. Hoy hablamos de
tecnologias y estrategias en display que contri-
buyen a elevar la efectividad de las campafias,
y el CPM efectivo pagado a los soportes.

Con el stock global de paginas vistas crecien-
do rapidamente gracias a las redes sociales,
podria pensarse que el CPM global en rotacion
bajarad en adelante. Sin embargo, los anun-
ciantes alin no se han metido a comprar masi-
vamente rotaciones a precios bajos. Aunque
dudas anticuadas como el “brand safety”
(miedo a asociar la marca con webs de conte-
nidos inadecuados) se estan superando, si que
hay temor a la inefectividad por saturacién,
que frena la compra masiva de banners en
redes sociales.

No es lo mismo una red de blogs con un ratio
de 3 p.v. por usuario al mes (soporte insatura-
do), que una red social con més de 100
(soporte saturado). Siendo tan distintos, en el
primero incluso las rotaciones a bajo coste ten-
dran buen CTR por la escasa saturacion y la
alta renovacion de usuarios. En el saturado,
no. A medio camino estédn publishers como
periédicos o foros, de entre 20 y 40 pv/mes
por usuario, pero menos CTR por tener menos
renovacion de usuarios.

Es decir, de 4 millones de usuarios, la tasa de
repeticion en una red de blogs puede ser del
50%, entrando 2 millones desde buscadores.
Estos usuarios leen lo que venian a buscar, ven
la publicidad y se van, siendo sustituidos al

mes siguiente por otros 2 millones. Otros tipos
de soportes indexan peor que los blogs en
Google y, con una tasa de renovacién menor,
las campafas estables mes a mes tienen
menor eficacia que las que se mantienen en
blogs. .

Es verdad que el usuario que llega a un blog a
través de buscadores, lee lo que le interesa y
se va. Pero esto que en principio pareceria una
desventaja para el editor del blog, hace que su
publicidad mas eficaz, por lo que va a ser con-
tratado mas a menudo para campanas y se las
van a pagar mejor. Asi, un site sin una marca
potente, con bastante tréafico de buscadores y
alta renovaci6n de usuarios, se convierte en
una ventaja.

Cada vez tiene menos importancia la marca de
la web donde sale la publicidad. Si a ello le
unimos el auge del ReTargeting y la venta de
publicidad por perfiles, que demuestran que la
misma persona navega por un peridédico on
line y por un blog de motor encontrado en
Google, del que no conoce ni el nombre. El
argumento para vender CPM's mas altos por
tener una web con marca “de las de siempre”
queda muy tocado.

Estas tecnologias nos pueden ayudar a aprove-
char ese inventario en Redes Sociales y otras
webs con excesiva saturacion de p.v. Ahf juga-
mos un papel muy importante las redes de
publicidad. Aunamos en nuestros portfolios los
intereses de ambos tipos de soportes, los
“saturados” y los “insaturados”. De otro modo,
los “insaturades”, normalmente mas peque-
fios y tematizados, no tendrian incentivo para
poner etiquetas teméticas a los perfiles de su
trafico, y asi, los “saturados” también podran
vender la publicidad més cara gracias a que ya
no venden rotacion sino perfiles.

Las redes de publicidad seguimos trabajando
duro para poner en valor ese fenomenal inven-
tario de publicidad que esta en la “long tail”,
la larga fila de sitios sin “marca de solera” que
son los duefios del futuro inmediato. jHasta el
mes gue viene!
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