Mientras en otros paises las firmas anuncian en Internet en la
Argentina todavia hay reticencia. Por Paula Bunge (*)

Por qué hacer publicidad
en los buscadores

Hace unas pocas semanas, el

Internet Advertising Bureau
anuncié queenel ReinoUnidolain-
version publicitariaen Internet su-
perélainversion en TV, en el pri-
mer semestre del afio. Con sélo 10
anosdevida, el David delos medios
vencio a Goliat con 23,5% de la tor-
tafrenteal 21,9%.
E160% de ese dinero, 1,05 billones
delibras, fue a los buscadores, con
Google a la cabeza. ;Qué significa
esto ennuestro contexto?
Aunque con una penetracion de
banda ancha en hogares tres veces
menor queel ReinoUnido,enla Ar-
gentinalosusuariosdeInternetlle-
garon alos 18 millones de personas
a fines del 2008. Sin embargo, la in-
version publicitariaenInternet,en
nuestro pais, es de apenas el 3%.
(Porqué?
Hay dosprejuiciosquelimitanel de-
sarrollo de la publicidad en busca-
dores y en consecuencia el creci-
mientodelainversiénonline gene-
ral. En primer lugar, esfrecuentela
vision de que el marketing en bus-
cadoreses exclusivamenteunahe-
rramienta de venta directa. Y vin-
culado a esta idea, es comtn creer
que, desde el punto de vista de la
imagen de marca, basta con estar
entrelosresultadosnaturalesy gra-
tuitos de Google como respuestaa
labisqueda de un usuario.
Ambasactitudesdesconocenel va-
lor comercial y de imagen de res-
ponder a un interés genuino y ma-
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nifiestodelos consumidores conin-
formacion segmentadayamedida.
Los buscadores son considerados
‘pullmedia’. Cada vezque un usua-
rio ingresa una bisqueda por un
producto o servicio, lamarca tiene
la oportunidad de generar un dia-
logoy guiar el proceso de compra.

Si bien es cierto que la publicidad
en buscadores es un excelente ca-
nal de venta directa, gran parte de
las blisquedas tiene como fin obte-
nerinformacion e investigar sobre
un producto o servicio. Aungque
puedenoparecer eficiente, comprar
palabras genéricas de altovolumen

y alto precio vinculadas a nuestro
producto o servicio puede incre-
mentar la visibilidad de nuestra
marca y permitirnos segmentar
nuestros mensajes segtinlosdiver-
sospuiblicoseintereses. Siconside-
ramos que €1 40% de las personas
cambié su opinion sobre una mar-
caluegodehacerunainvestigacién
online, segtin un estudio de Me-
diaScope UK, parece crucial estar
presentes con la informacion ade-
cuadadurantetodoel ciclodecom-
pra. Asimismo, la publicidad en
buscadores debe ser partede unaes-
trategia de medios integral. Cual-
quier actividad de marketing
tendra un impacto en la forma en
que el consumidor interactiia con
lamarca y esto se expresara en los
intentos que haga en los buscado-
res, Ocurre con frecuencia que los
slogans se vuelven mas populares
que las marcas y generan mayor
cantidad debtisquedas.

Por ultimo, desde el punto de vista
presupuestario, parece convenien-
teunmedio cuyoespaciose pagaen
funcion delarespuestadel usuario.
Lamayoria de los buscadores co-
branporlosavisosenlos quehaha-
bidoclicks. Elanuncianteaccedea
estainformacioénen tiemporeal con
la posibilidad de modificar el texto
y testear diversas opciones incre-
mentando larelevancia parael con-
sumidor.

(*) Directora CIME L-IAE.




