b2 | Economia | gL coMERCIO miércoles 30 de julio del 2008

Los vicepresidentes de Starmedia visitaron el Peru para atender a potenciales clientes. Para
ellos, la baja conectividad de la regidon no representa un problema sino una oportunidad

“Los portales agrupan al consumidor”

LUIS FELIPE GAMARRA

Starmedia es el primer portal en
Internet hecho exclusivamente
para América Latina. Nacido en
1997, sobrevivio a la explosion de
la burbuja, como se le denominé
ala caida de miles de portales en
el mundo. El éxito de Starmedia,
seginsusvicepresidentes JuanJo-
séNufiez (JJN) y Alejandro Rodri-
guez (AR), estd enhaber generado
espacios paraagruparysegmentar
alos consumidores delaregion.

¢Es verdad que muchos anun-
ciantes en Estados Unidos optan
porhacer publicidadenInternet?
JJUN: Cuandolos esfuerzosen pu-
blicidad son chicos o limitados
por épocas de crisis, como las
que vivimos en Estados Unidos,
en lugar de los medios masivos
Internetes considerado el medio
correcto en relacién a costo por
impacto. Durante el Super Bowl,
las grandes companias prefirie-
ron invertir mas en sus campa-
fias por Internet o complemen-
tar la television con la red. Esto
ofrece una oportunidad. Es un
costo-beneficio mis alto compa-
rado conlos medios masivos.

¢Qué tan veridico resulta que
Internet sea un medio medible
conrespecto al costo-beneficio?
Porque elhecho de que elusuario
hagaclicnosignificaqueinmedia-
tamentevaahacerunacompra.
JJN: En los Gltimos afios las ex-
pectativas del anunciante han
cambiado. Internet es un medio
como todos que tiene resultados
directos e indirectos. En Internet
los anunciantes quieren vender,
perotambién quieren hacer cam-
pafias de reconocimiento de mar-
ca,lanzamientos de producto, pro-
mociones, intrigas. Loimportante
es tener claro qué quieres hacer
en Internet. Muchos anunciantes
creen que tener un website es es-
taren Internet. Crean una pagina
web y dicen: “Estoy en Internet”.
Peronoescierto. Noestan simple
como hacer clice inmediatamen-
te te compran, asi como no todos
los que ven un comercial compran
un producto. Hemos encontrado
la manera de medir Internet tal
como cualquier medio masivo. Y
como todos los canales para hacer
publicidad, depende de la creativi-
dad del mismo para hacer que el
clientehagaclicenlacompra.

FERNANDO FUJIMOTO

PUNTO.COM. Tanto Nufiez como Rodriguez saben que el negocio esta en los portales.

Nombre: Juan José Nuriez.
Profesién: Administracion.
Edad: 46 afios.

Nacionalidad: Espafiol.

Cargo: Vicepresidente de ope-
raciones para EE.UU.y América
Latina de Starmedia.

Hobby: Tuvo su primer correo
electronicoen 1995. Estaen Fa-
cebooky Hi5 desde el 2003.

Nombre: Alejandro Rodriguez.
Profesién: Ingeniero.

Edad: 48 afios.

Nacionalidad: Espafiol.
Cargo: Vicepresidente de ven-
tas para Estados Unidosy Amé-
ricaLatina de Starmedia.
Hobby: Tuvo su primer correo
en 1998. Esta suscrito atodas
las web deredes sociales.

¢Hallegadoelmomentoenelque
un anunciante puede poner toda
supublicidad porinternet?

AR: Depende. Existen rubros muy
especializados. Pero no todos. La
torta es muy grande y tiene que
repartirse. Internetllega directoy
esmedible, peroesonoestodo. No
puedes poner el 100% de tu estra-
tegia de medios. Existen muchas
paginas de empresas y produc-
tos muy rigidas. Paginas de tipo
corporativo. Una estrategia para
Internet es muchisimo mas que
eso. Esinteractuar con el usuario.

¢Qué ssignificainteractuarconel
consumidoreninternet?

JJN: Para comenzar, las paginas
deben tener opcién para meter-
me en su sitio, meter mi tarjetade

créditoy comprar sin moverme de
micasa. Fomentaventas, alcances,
reduce costos. Algunas compatiias
no lo entienden, no ven el benefi-
ciodelmedio. Otrocasoeseldelos
viajes. Antesibasaunaagenciade
viajes y preguntabas por promo-
ciones yrevisabas allien una ofici-
nalos itinerarios. Ahora te metes
aunwebsite especializadoyeliges
playa, campo, montafia, aventura.
Comparas precios, eliges el avién
y te vas de vacaciones. Existen in-
cluso empresas que van méas all3,
elllamadomarketing3.0,enelque
lasempresas desarrollanlineasde
productos o colecciones conayuda
delos consumidores. Existen com-
panias de carros que prueban sus
nuevos modelos en Second Life.
Los blogs corporativos son otra

manera de desarrollar puentes en-
tremarcasyconsumidores.

¢Pero para abrir este tipo de
espacios no se necesita que las
mismas empresas comprendan
que podrianser criticadas?

AR: La credibilidad crea mejores
lazos afectivos. Existen casos exito-
sos, como Sony, Dove, Converse,
que se han abierto al ptiblico. Es
como cuandolasempresassalena
labolsadevalores. Deben ser mas
transparentes ola gente vende sus
acciones. Existen fracasos como
los de Chevrolet, que lanzaron la
camioneta Tajo por Internet. Te-
niamucha capacidad, eracémoda
para llevar a toda la familia. Pero
consumiamucha gasolina.

JJN: Salieron los ambientalistas
y les hicieron mil barbaridades.
La gente utilizé6 You Tube como
plataforma parahacer videos criti-
candoa Chevrolet. “Cémprateuna
Tajoymalograel planeta”, decian.
Interneteslaherramientaideal pa-
raentablar ese tipo de didlogos en-
trelas marcasylos usuarios. Esun
espacio,comolosblogs, parapoder
escuchar, leer opiniones superho-
nestas de tus consumidores, para
corregir tus errores de mérketing.
Los blogs corporativos deben ser-
vir no solo paraque miagenciade
publicidad ‘postee’ comentariosa

mi favor, sino para que los usua-
rios pongan sus comentarios.

¢Existenestudios que senalensi
lagente confiaenlainformacion
queapareceenlared?

AR: Existe uno hecho por la con-
sultoraamericana E-marketer, en
el que se sefiala que el internauta
de América Latina confiamasque
otrousuarios delmundo.

¢Porqué?

JJN: Porque es mds virgen que
otros paises en términos de
Internet. En otros paises ya te
han bombardeado y han abusa-
do de ti. Aqui en nuestro medio
no ha avanzado tanto. En otros
paises la penetraciéon es mas al-
ta. Aqui el cliente responde bien
aunvideo banner, una pelicula,
un trailer. En el Per1 entro a la
pagina de El Comercio, veo pu-
blicidad de Inca Kolay hago clic,
porque confio en ambos. No me
han defraudado. En otros paises
es més dificil encontrar espacios
100% confiables. En América
Latina no existe tanta publici-
dad engafiosa ni pornografica.
Nosotros, en Starmedia, no po-
driamos poner en riesgo nuestra
reputacién por anuncios quenos
hagan perder credibilidad.

¢Aunque en América Latina la
gente confie mas en Internet,
lo que resulta provechoso para
portalescomolos de Starmedia,
la baja conectividad no es un
problemaparasuoperacion?
AR: Eso no es bueno. Como los
celulares. Antes, la gente no ne-
cesitabavivir con celulares. Estos
bajaron de precio y se volvieron
imprescindibles para la gente.
Las tarifas van a tener que dis-
minuir. El siguiente pasoserdla
bandaancha. Lasempresasvana
tener que bajar sus tarifasa corto
plazo. Loimportante es que exis-
tan usuarios.

JJUN: Si existe publico existela de-
manda. Pero existen usuarios a
los que no les importa la conec-
tividad, como en paises como el
Per(1, México, Bolivia, Ecuadora
través delascabinasycibercafés.
Es decir, 1a baja conectividad no
significaquenoexistanusuarios.
Los consumidores de las empre-
sas que anuncian en Internet
estan alli. Paralas empresas que
deseen anunciar, (ellos) estin
alli. Eso estd demostrado.

¢Los portales han desarrollado
productosparaestetipodeconsu-
midorsinconexionpermanente?

JJN: Tenemos sitios como los
son Latinchat, dondela gentevaa
chatear con gente de otros paises.
Este tipo de sitios nos han permi-
tido segmentar y agrupar a nues-
tro piblico, mas alla de si es de
cabina, conexi6n o banda ancha.
Esa es una gran herramienta de
negocio. Todo eso se puede hacer,
perolasempresas nolosaben. En
Internet tienes miles de alterna-
tivas. Con la red de contenidos y
servicios tenemos la oportunidad
de abarcar distintos segmentos.
Un ejemplo: el Rincén del Vago
(www.rincondelvago.com), en el
que millones de estudiantes uti-
lizan ese portal desde hace ocho
afios para intercambiar informa-
cion. Dirigido a estudiantes, se
transform6 en una manera de ge-
nerar contenidos para juntaraes-
tudiantes de toda América Latina.
Generamos un mercadoal que se
puede ofrecer miles de productos.

¢Crearon contenidos para agru-
parosegmentaralosusuarios?
AR: Claro. Las piginas parabuscar
pareja son eso. En América La-
tina ese tipo de contenidos han
tenido mucho éxito. Latinchat,
Latinamor, son contenidos que
se valoran mucho. El horéscopo
lovaloran mucho. Los peruanos,
los colombianos, los mexicanos,
estin muy interesados en esos
temas. Eso nos ha permitido sa-
ber por ejemplo que en el Pert1
prefieren el entretenimiento
sobre todo tipo de contenidos.
Entonces ofrecemos lo que nos
piden. Todo eso nos permite la
medicion de Internet.

¢Agencias tradicionales o agen-
cias de publicidad enInternet?

JJN: Una batalla larga y compli-
cada. A mucha gente le da temor.
Para muchos publicistas es mas
facil ver television. A las agencias
tradicionales les ha costado mu-
cho pasar por alto temas de renta-
bilidad, comisiones establecidas
desdehace40afios paratelevision,
radio, diarios. Pero hoy en dia no
existe agencia global que no tenga
una division para hacer campafias
por Internet. Leshacostadoperolo
hanaceptado. Lasempresas trans-
nacionalesya usan Internet. Pero
hasidounaluchasacrificada. Pe-
ronohayvuelta atras. (]

DIRECTOR DE LA OMC ADMITE QUE NO HAY RESULTADOS

Intentos por rescatar la Ronda
de Doha terminan en fracaso

Il Plan para reducir los

subsidios agricolas y el
recorte de aranceles no
da muestras de avance

GINEBRA [EFE]. La séptima serie
de negociaciones para salvar la
Rondade Doha, que selanzé con
el objetivo de liberalizar el comer-
cio mundial, acabé hoy con un
nuevo fracaso y sin indicaciones
claras sobre en qué punto queda
el proceso. “Alos miembros seles
escap6 el acuerdo de los dedos”,
afirmoéeldirector generaldela Or-

ganizacién Mundialdel Comercio
(OMC), Pascal Lamy, que habia
convocadola reunién con la espe-
ranza dedesbloquear el procesoy
cerrarunacuerdoqueestableciera
lareduccién delos subsidios agri-
colasyelrecorte dearancelesalos
productos agroindustriales.

“No voy a ocultar que hemos
fracasado”, dijo Lamy, tras expli-
car que los ministros que nego-
ciaron frenéticamente durante
nueve dias habian logrado re-
solver “entre 80% y 85%”. “Ese
acuerdo hubiera representado
ahorrarse US$130.000 millo-

nes en aranceles” hasta el fin del
periodo de implementacién del
acuerdo, se lamento.

Lamy llamo a una treintena
deministros querepresentanlos
intereses de los 153 miembros
que forman lainstitucion.

Noobstante, trasdos dias poco
productivos, la reunion se redujo
alos siete paises considerados cla-
ves en el proceso (Australia, Bra-
sil, China, Estados Unidos, India,
Jap6n y la Unién Europea), que
hoy han sentenciado el proceso
trassesentahorashablandodeun
solotema, en palabrasde Lamy.

ALTOS FUNCIONARIOS

Siguen pendientes las
designaciones del MEF

Il Nuevo viceministro

de Economia debe
participar en elaboracién
de reglamentos del TLC

A dos semanas de las renuncias
de varios altos funcionarios del
Ministerio de Economia y Finan-
zas (MEF), atin estdn pendientes
los nuevos nombramientos. Los
cargos mas importantes que son
cubiertos por funcionarios alter-
nos son la jefatura de la Sunat,
encargada al superintendente

CONFIANZA. Luis Valdivieso esta
a la espera de sus acompanantes.

adjunto, Enrique Vejarano; la Di-
reccion de Inversion Multianual
(bajo la cual funciona el SNIP)
encargada al director de Asuntos
Internacionales, Javier Illescas; y
elviceministeriode Economia. La
renunciante viceministra, Mari-
sol Guiulfo, seguiria a cargo del
despacho hasta que su reempla-
zanteasumalas funciones.
Amediadosdelasemana pasa-
da, enun coctel de despedida al ex
ministro Luis Carranza organiza-
do porla Confiep, el ministro Luis
Valdivieso coment6 con algunos
empresarios que atin no tenialos
reemplazos. Unadelaslaboresdel
viceministro de Economia serd
participar enla elaboracién delos
reglamentos paralos decretos su-
premosdel TLCconEE.UU. m

SALVAGUARDIAS

ElG-7nologré ponerse de acuer-
do sobre el sistema de salvaguar-
dias agricolas especiales que
permitirian elevar los aranceles
alos productos agrarios en caso
de un abrupto aumento de las
importaciones o una caidadelos
precios internacionales. Estados
Unidos, porunlado, e Indiayel
G-33 (que agrupa a un grupo de
paises en desarrollo importado-
res agricolas), por el otro, no lo-
graron un consenso respectoala
cifra que debia poner en marcha
elmecanismo.

“Es lamentable lo que suce-
dié; alguien de otro planeta no
creeria que tras todo el progreso
realizado no hayamos sido capa-
ces de concluir”, opiné el canci-
ller brasilefio Celso Amorim,
trasla dltima sesién. ]
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LAMENTO. El director de la OMC, Pascal Lamy, sostuvo que el acuerdo
entre ministros de Comercio “se escapd de entre los dedos”.
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SEGUNDO TRIMESTRE

Crece volumen de
gas transportado

Elvolumen de gas transportado
de Camisea (Cusco) a Lurin (Li-
ma) ascendi a 7.283 millones
de pies ctibicos en el segundo
trimestre del 2008, 52% mas que
lo reportado en similar periodo
del 2007, inform¢ el operador
Transportadora de Gas del Pert.
Elvolumen dirigidoalas genera-
doras termoeléctricas crecié en
58%, lo que se explica por una
mayor demanda de electricidad
y por lamenor disponibilidad de
agua paralas hidroeléctricas.

MEFENLAMIRA

Inversionistas
esperan planes

Elbanco deinversién Credit Sui-
sse sostuvo que los inversionistas
internacionales estdn ala espera
de que el Ministerio de Economia
y Finanzas del Pert1detallelas po-
liticas que adoptard en materiade
gastofiscal einflacién, aunque se-
fiala que toman de manera positi-
vaelanuncio del presidente Alan
Garcia de trabajar en ambos as-
pectos. Sostuvo que silainflacién
sigue alta en el tercer trimestre, el
BCR tendra que ser més restricti-
voensu politica.

ENTEXTILES

Devanlay y Topytop
lideran exportacion

La firma Devanlay Per(1 enca-
bezé las exportaciones textiles
peruanas en el primer semestre
del 2008 con US$58,5 millones,
lo que representa un incremen-
tode 60,7% enlos envios de esta
empresa con relacién a similar
periodo del 2007. El segundo lu-
gar lo ocupd Topytop, empresa
que exporté US$50,1 millonesy
mostrd un incremento de 9,8%
ensus envios con respecto al pri-
mer semestre del 2007. El tercer
lugar fue para Industrias Fragor.



