PUBLICIDAD ONLINE

Ganar desde la Web

Invertir en tecnologias online es una buena oportunidad que las PyMEs
deben aprovechar para apuntalar su negocio. La herramienta Google
AdWords y los pasos para armar una campana exitosa. Ejemplos.

nternet es un gran motor de
crecimiento e innovacion, pero
muchas veces no es percibida
como lo gque es: la plataforma
de negocios mas poderosa del mundo.
La web permite que todas las empre-
sas sean potencialmente tenidas en
cuenta por algiin cliente en cualquier
parte del mundo. Las PyMEs v los em-
prendedores encuentran en el online
un espacio para crecer y competir,
porgue pone a su alcance las mismas
herramientas que estan disponibles
paraun gran anunciante: es accesi-
ble, efectiva y mas controlable.
Cualquier em-
presa, por peque-
fa que sea, puede

hacer publicidad online, v cualquier
pagina puede convertirse en una tien-
da abierta las 24 horas los 365 dias del
ano. Lo inico que necesita una PyME
para tener éxito en el online es el de-
seo de hacer crecer tu negocio. Las
PyMEs representan el 60% del PBI en
América latina, v en paises como la
Argentina, México v Brasil, s6lo 1de
cada 10 tiene presencia en Internet.
Ahi hay una oportunidad. Segiin un
estudio de McKinsey&Company v
The Boston Consulting Group, 1las que
invirtieron 30% de su presupuesto en
tecnologias online vieron crecer sus
ingresos 9 veces mas rapido que aque-
llas companias que invierten menos
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Se puede hacer publicidad online
en varias plataformas y formatos.
La mas conocida es la publicidad
en buscadores a través de avisos de
texto, pero también se puede pautar
en una red de contenido (grupo de
sitios por tematica) con anuncios de
texto o banners, v en YouTube con
videos cortos v creativos. Una herra-
mienta que esta siendo cada vez més
utilizada (va cuenta con un millon
de anunciantes en todo el mundo), es
Google AdWords. Esta herramienta
publicitaria permite que el sitio web
de una empresa aparezca en la pri-
mera pagina de

los resultados
de blasqueda
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HUESPEDES DESDE BRASIL

Arturo Slotnisky, presidente del

hotel Hoxon, en Lujan, hacer publici-
dad tradicional era caro y poco efectivo.
Decidid probar con AdWords. El hotel,
de 51 habitaciones, busco llegar a

nuevos clientes y ampliar su alcance
a otros paises. Con una inversion de
$1.000, Hoxon lanzd una promocion
especial y logrd incrementar el trafico
a su sitio web, que registrd durante
el mes de junio
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de Google, en relacion a las frases v
palabras clave que sus potenciales
clientes van a escribir sl quieren con-
tratar sus servicios. ~

PASOS PARA ARMAR UNA CAMPANA EN
GOOGLE ADWORDS

1 - Crear una cuenta de Google
AdWords.

Entrando al sitio adwords.google.
com.ar se puede iniciar sesion con
una cuenta de Google y comenzar a
editar todos los detalles de la cuenta
gque respresentara a nuestro negocio.
Alll se pueden crear todas las cam-
parnas necesarias para posicionar el
sitio en el buscador v atraer clientes.

2 - Estructurar las campanas y
grupo de anuncios.

Es una muy buena préictica estruc-
turar la cuenta de AdWords para gque
las campanas v grupos de anuncios
estén divididos seglin sus produc-
tos v servicios porgue cuanto mas
especificos sean los anuncios v las
palabras claves, mas probable es que
los usuarios elijan su anuncio, va gque
este coincidira con sus intereses.

3 - Escribir los anuncios.

El contenido de los anuncios debe-

ra ser capaz de captar la aten-
— cion de los
usuarios
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un 50% de visitas
provenientes de los
anuncios online.
Ademas, multipli-
caron la cantidad
de llamados re-
cibidos desde el
.| exterior, principal-
mente desde el sur
de Brasil, donde
se onentd la cam-
pana. Slotnisky,
explica: “La cam-
pana se pago sola
cuando el primer
cliente contratd la
promocion”.

asi como establecer una ventaja
competitiva. En el caso de anuncios
orientados por palabra clave, es reco-
mendable incluir términos clave en
el texto del mismo, especialmente en
el titulo, para que los usuarios vean
gue su anuncio esta relacionado con
lo gue buscan. Los usuarios tienden
a realizar busquedas de productos y
servicios, por lo que se debera evitar
utilizar el nombre de la empresa en
el titulo del anuncio a menos que el

objetivo sea el reconocimiento del
nombre de la marca o compania.

4 - Elegir las palabras clave.

Mientras mas relevantes sean las
palabras clave, mas facilmente se po-
drin alcanzar los clientes potenciales.
Es necesario seleccionar las palabras
clave especificas que se relacionen
directamente con el tema del grupo
de anuncios v 1a pagina de destino.
Ademas, se pueden considerar los tér-
minos cologuiales, maneras alternati-
vas de escribir la palabra, sindnimos
y nimeros de serie o de producto.

5 - Determinar el costo por clic.

Google cuenta con un sistema de
subasta en el cual el costo de cada pa-
labra se define en funcion de la can-
tidad de anunciantes que incluyen
la misma en sus anuncios. La plata-
forma orienta siempre al anunciante
sobre cuando el costo establecido es
muy bajo para empezar a mostrar ese
anuncio y competir con el resto.

6 - Completar los datos de fac-
turacion.

Para que los anuncios comiencen a
mostrarse es necesario incluir en la
parte de facturacion todos los datos
de la forma de pago.

7 - Probar v optimizar.

Una vez que los anuncios estan co-
rriendo, se pueden hacer las modifi-
caciones necesarias en funcion del
rendimiento de las palabras clave. Es
importante probar varios anuncios
para saber cuil funciona mejor. Pero
ademas, es el sitio web el que determi-
na el grado de resultados de los anun-
cios, por lo que hay que asegurarse de
que su disefio permita a los usuarios
completar la accion que uno desea
que realicen. F

INVERSION PAGADA CON UN TRATAMIENTO

Mariaru:: Morgante, junto a su padre
y su hermano, tienen un consul-
torio odontolégico en el que brindan
servicio integral para adultos. Tenian
una determinada clientela, pero querian
ampliarla. Mariano no dudé en utilizar
AdWords. “Hice una campafia para
encontrar clientes que no nos cono-
cieran. Me contactd una persona por
miail, al otro dia vino a atenderse y le
hicimos un plan de tratamiento. La
utilidad que nos dejb ese tratamiento
nos financié todos los meses de cam-

pana gue hicimos. Actualmente vienen
dos pacientes nuevos por semana. La
campana me la autogestioné yo”.
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