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MARKETING: CAMBIO DE ESTRATEGIA
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EL DIRECTOR GENERAL DE GOOGLE MEXICO DESCRIBE
COMO HA EVOLUCIONADO SU MODELO DE NEGOCIOS EN
EL PAIS,Y LAFORMAEN QUE HAN CAMBIADO LAS REGLAS
PARAHACER MARKETING, APROVECHANDO LOS NUEVOS
HABITOS DEL CONSUMIDOR LOCAL.

Por Nancy Diaz Cabafas

n México, siete de cada diez

personas afirma que utiliza

internet mas que cualquier

otro medio de comunica-
cion. Del universo de internautas mexi-
canos, cuatro de cada diez advierte
que su mayor tiempo de navegacion
lo consume en casa y, en promedio,
se mantiene conectado cuatro horas
y 28 segundos sin interrupcion.

Segun lo detalla un estudio de Inte-
ractive Advertising Bureau (IAB) y Mi-
llward Brown, 80% de los mexicanos que
se conectan ainternet lo hace para ras-
trear informacion, y nueve de cada diez
busquedas se realizan a través de Goo-
gle, convirtiendo este espacio virtual en
unterreno fértil paraque lafirmatecno-
légica expanda su modelo de negocio y
aumente susingresosaunritmo de 50%
en términos anuales.

La primera década del siglo XXI ha
registrado un cambio de habitos en el
uso de los canales de comunicacion,

5,500 mdd es lainversion
total en publicidad en
México
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desplazando a los medios impresos y
trasladando la atencion que antes mo-
nopolizaba la television hacia el uso de
internet. Y es ahi, en donde Google ha
logrado ubicarse como la herramienta
mas eficiente paraintegrar a los consu-
midores con los anunciantes, estrechar
surelacion,yfomentar nuevas practicas
de mercadeoy publicidad.

Y sibien este modelo ha demostrado
su éxito a escala global por mas de una
década, de acuerdo con John Farrell,
director General de Google México, el
mercado local apenas esta mostrando
su potencial, lo cual le permite proyec-
tar un crecimiento constante, al menos,
durante el siguiente lustro.

En una platica que mantiene con Ges-
tionde Negocios, el ejecutivo detallacomo
Google se ha convertido en una alternati-
vainsustituible enelportafolio publicitario
de cualquier departamento de Marketing,
y cdmo mantendra su liderazgo en este
mercado.



Distribucion global de los ingresos de Google

De acuerdo con el 100%

proceso de expansion de
la firma tecnolégica, los
ingresos provenientes de
su principal mercado,
Estados Unidos, seran
menores.

B Estados Unidos
H Reino Unido
Resto del Mundo

Fuente: Google

¢Como esta integrado el modelo de ne-
gocios de Google?

Mucha gente piensa que Google sélo
esunbuscador, perode pronto se enteran
que tiene el sistema operativo Android,
YouTube, y que tenemos productos como
Gmail y Google Map, lo cual genera du-
das sobre ;a qué nos dedicamos y como
logramos nuestrosingresos? La respues-
ta sencilla nace de nuestra mision, que
es organizar la informacion del mundo y
hacerla universalmente accesible y Gtil.

Entonces, aunque hablemos de alguna
de las herramientas que ofrecemos, todo
entra dentro de este paraguas que es ayu-
dar a encontrar, de la forma mas rapida, la
informacién que estas buscando.

Ahora, este servicio nos presenta la
oportunidad de presentar anuncios, pe-
ro de la manera menos invasiva posible y
que nuestros usuarios finales encuentren
unvalor. Entonces, tenemosalos usuarios
porun ladoy por otro lado a los anuncian-
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tesque estantratandode llegaralusuario.
Y hay varias formas en las que ayudamos
a que nuestros anunciantes a conectarse
con nuestros consumidores. La via princi-
pal es Google Search, la cual opera en el
momento que ingresas alguna busqueda,
cuando aparecen resultados pagados a la
derechaoen laparte superior.

Lamagiade este momentoesqueesel
Unicomediodellegar contu mensaje cuan-
do un consumidor esté alzando la manoy
expresa uninterés directo en tu producto.

Pero también tenemos otros vehicu-
los como la red de contenidos, que son
miles de sitios dentro de lared en donde
colocamos nuestros anuncios, y nuestra
plataforma de YouTube.

Por otro lado, tenemos a los provee-
dores de contenido. Mucha de la infor-
macién que ofrecemos es generada por
terceras partes, y nosotros contratamos
contenido esperando que los usuarios
tengan una experiencia mas completa.

Relacion del usuario con los medios

Al ser
cuestionados
sobre su relacion
con los diferentes
medios de
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“Lo que nos han
demostrado las redes
sociales es que el tiempo
del mondlogo ya se
acabd... el consumidor
ahoracomentaen linea
sobre la marca”

Asi, estamos en el centro de un eco-
sistema, conectando usuarios con anun-
ciantes y proveedores de contenido, y
nuestra forma de monetizar esa activi-
dad es a través de los ingresos que per-
cibimos de los anunciantes que quieren
llegar a los usuarios.

¢Como esta evolucionado este modelo
de negocios en México?

Lamejorformadeobservarsucreci-
miento es a través de las cifras del mer-
cado. Deacuerdo conellAB, lainversion
total de publicidad en el pais es de 5,500
millones de délares. De este monto, s6-
lo 200 millones de dodlares se destinan
a publicidad en linea, es decir, apenas
4.0% de los recursos totales.

No es un porcentaje despreciable, pe-
ro si lo comparamos con 69% del gasto que
aun se devenga en television, 0 10% que es
liberadoatravésde periddicos, entonces po-
demos concluir que todavia hay mucho po-
tencialde crecimiento.

Ahora, silocomparamosconelcom-
portamiento internacional, observamos
que del total de la inversion publicita-
ria en Estados Unidos, el marketing por
internet representa 12%, y en algunos
mercados mas avanzados como Corea

y Reino Unido, esta proporcién asciende

hasta 20 por ciento.

Entonces, estamosenuncontextoen
donde cadavez hay mas genteenlinea,y
silosanunciantesquierenllegarasuau-
diencia, se ven obligados a transferir su
comunicacion a otros medios.

Asique es un proceso de evangeliza-
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cion que nosotros quisiéramos que fue-
ra mas rapido, pero definitivamente hay
unaoladecambio,ycreoque Googleesta
muy bien posicionado para llevarse una
buena parte del mercado por el valor de
las plataformas que ofrecemos para los
anunciantesy los usuarios.

¢Como espera que sea la expansion
para los proximos aios?

En México hemos venido creciendo
por arriba de 50% en términos anuales.
Incluso,durante 2009, unanoquefue muy
dificil para todas las industrias, nosotros
mantuvimos nuestro ritmo de expansion.
De hecho, esta crisis fue un catalizador
para Google.

Normalmente, un gerente de Mar-
keting estd acostumbrado a impulsar
su estrategia a través de ciertos canales
de comunicacion que le estan resultan-
do exitosos, lo cual genera que haya poco
impetu para probar nuevas alternativas.
Sinembargo, cuando se recortan los pre-
supuestos y tienen que cumplir con ob-
jetivos de venta muy agresivos, entonces
tienen que ser mas creativos. Esto fue lo
que nos abrid la oportunidad para que los
responsables de Marketing evaluaran
campanas de search, por ejemplo.

Ahora, este contexto me permite an-
ticipar que mantendremos el ritmo de ex-
pansion como hasta ahora. Para dar una
mejoridea de lamagnitud, nosésiserden
dos, tres o cuatro anos, pero de los 5,500
millones de délares de inversion total pa-
ra Marketing en México, esperamos que
10% se vaya a publicidad en linea, lo cual
lo convertird en un mercado de 550 o 600
millones de délares. Y por la experiencia
acumulada en otras economias en donde
operamos, creo que podemostenerdesde
40 hasta 60% de este flujo.
¢Como aprovechan el potencial de las
redes sociales?

Esunespaciofascinante, conuncreci-
miento exponencial que nadie se hubiera
imaginado hace unos anos. Simplemen-
te Facebook tiene mas de 400 millones de
usuarios en todo el mundo, asi que no po-
demos negar que las redes sociales de-
finitivamente son una herramienta muy
poderosa.
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Recepcion del usuario sobre el e-marketing

En el dltimo afio, los
cibernautas mexicanos se

mostraron mas propensos a Nunca me
seguir las ligas publicitarias. detengo —
¢ Se detiene a ver la publicidad A veces me

que aparece en las paginas de
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Lamentablemente, los modelos de
monetizacion para las empresas ain no
estan bien desarrollados ni muy claros.
Actualmente todavia es dificil decir cua-
les son los pasos a tomar para teneruna
estrategia de marketing en redes socia-
les exitosa. Larealidad es que todo mun-
do sigue experimentando, sabemos que
hay muchovalory que existe el potencial
de conectar con tus consumidores, pero
aun se estan desarrollando las mejores
practicas.

Nosotrostenemos Orkuty Buzz,y esta-
mos analizando aun el tema del producto,
pero nuestra apuesta si es competir fuerte
en este espacio, aunque todavia seguimos
aprendiendo en materia de publicidad.

Pero lo que sinos han demostrado las
redes sociales es que el tiempo del mo-
nélogoyaseacabd. Antescomomercadd-
logo, sabias que sélo necesitabas lanzar
una campana en television a las ocho de
la noche, y tu trabajo estaba hecho. El
consumidor se quedaba pasivamente
escuchando el mensaje. Actualmente,
ademas que se han fragmentado los me-
dios, la gente también estd consumiendo
muchos medios a la vez. Esta conectada
a internet, esta viendo television, y a ve-
ces esta hablando por teléfono al mismo
tiempo.

Ademas, ya no solamente esta reci-
biendo el mensaje, sino que esta comen-
tando en linea sobre la marca, asi que el
mercadoldgo tiene que participar de es-
ta conversacion, estar presente y poder
influenciar en ese momento. Pero no
solo eso, también se ha convertido en

com.mx

una herramienta para que una empresa
puedaentender mejorlas necesidadesy
percepciones de sus usuarios.

¢Como visualiza Google su negocio en
10 ainos?

Bueno, la realidad es que no tenemos
un plana 10 anos, pero para explicar algo
muy aspiracional, nos encantaria ver que
cada uno de nuestros productos tuviera
mas de milmillones de usuarios. Nos gus-
tariaverquealrededordelmundolapubli-
cidad en linea lleve el peso que se merece
en funcion de la cantidad de usuarios que
estdn navegando en internet. Entonces yo
meimaginoque paraestaetapa, elprome-
dio de los presupuestos publicitarios para
internet sera de 20% o mas.

Claroqueen10anos, ladiferenciaen-
tre television e internet ya dejara de exis-
tir,yaqueentodaslastelevisionespodras
ver programacion y navegar. Entonces,
la realidad es que ademas que estamos
viendo una fragmentacion de los canales
de comunicacion, también estamos vien-
do avances tecnoldgicos que permitira la
unificacion en la estrategia de medios.

También veremos que la parte movil
superara a las computadoras tradicio-
nales en cuanto a la cantidad de gente
que los utilizara para conectarse, de he-
cho, veremos a la mayor parte del mun-
do conectado todo el tiempo... pero, 10
anos es mucho tiempo, seguramente no
sabemos qué estarapresenteenelmer-
cado, ni nos podemos imaginar la clase
de productos o servicios que estara ofre-
ciendo Google en ese periodo. &



