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José Luis Contreras, socio fundador de Veremajazxpl éxito de su comunidad virtual

“Cualquiera puede organizar, a traves
de Google, su propia campana de
comunicacion y marketing”

La Comision de Marketing del COEV, organizé el pasado 12 de diciembre una sesion
sobre Nuevos soportes para marketing y publicidad no convencional. El caso de
Verema.com, comunidad de aficionados al vino, y que conté como ponente con uno
de los socios fundadores de este portal especializado, el profesor José Luis
Contreras, que transmitio a los asistentes las claves del éxito de esta comunidad
virtual en la que se pueden compartir experiencias sobre el vino y la gastronomia
como formas de disfrute y convivencia en el espacio virtual.

Verema.com es un ejemplo cercano de comunidadali@ontreras, profesor de Economia Aplicada en
la Facultad de Economia de la Universitat de Vaerespecialista en politicas publicas, fundo,quat
otros socios, esta web sobre enologia hace sess &@imndo las punto.com entraron en crisis y nadie
apostaba por este modelo de negocio”. Un grupordiegores de la Facultad decidieron estudiar el
comportamiento de las comunidades virtuales endBst&Jnidos, y a partir de ahi se propusieron
desarrollar ese modelo en Espafia. Asi surgié Verema

Ademas de explicar el desarrollo y éxito de Vere@antreras formuld una serie de reflexiones sobre
Internet y el marketing, ideas prestadas, segufesondel libro de Antonio Mas, Marketing rentable.
Buscadores, publicado por Anetcom.

En los ultimos 20 afios, las comunicaciones hanrempeatado cambios tan profundos, gracias al
desarrollo tecnolégico, que “hacen que Internet m@vil sean los principales mecanismos de contacto
que utilizamos los seres humanos”. Asimismo, laakias en la forma de creacién y distribucion de
productos estan provocando que, aquellos cuyogmiolos permitan ser digitalizados, vayan reduciendo
sus soportes fisicos. “Se imponen nuevos modelessgstituyen a los tradicionales. Por ejemplo, la
venta de billetes de avion por Internet se estéimgndo a las agencias de viajes”.

Cualquiera puede crear contenidos y productos a lmajty coste con una gran capacidad de obtener
atencion y audiencia, como ocurre con los bloggeYeauTube. “Los medios de comunicacion masivos
estan cediendo terreno, de forma firme, en cuaatad@éncia, sobre todo entre las personas de bhiye

30 afios, que en los paises desarrollados ya dedisgiempo a Internet que a ver television”, explic
Contreras. En Estados Unidos ya no hay rangosatk édernet se impone por completo. Este cambio de
hébito afecta profundamente a la publicidad y elketing, que hasta ahora han basado su estrategia e
consumo masivo de television.

En este contexto, “la digitalizacion de productoseyvicios, junto a la posibilidad de comunicaros
través de Internet, hace que la oferta crezcardeefinterminable. El usuario tiene el mayor mercdelo
productos e informacion que jamas se haya imaginadiemas, las barreras de entrada se diluyenrCrea
y poner en marcha negocios de alcance nacionaémacional es hoy mas sencillo y barato que nunca.
“Parece que ya no hay cortapisas para que unafeguepresa pueda estar presentando y ofertando sus
productos al mismo nivel que las grandes empresasacceso a la poblacion mundial con unos costes
relativamente bajos. Crear negocios, hoy por heyekativamente sencillo si tienes buenas ideas”.

Acceso a los buscadores

Ahora bien, Contreras advirti6é que “informar e rfi@rse en la Red no es gratis. La necesidad dearde

y clasificar la informacién hace que adquiera gteascendencia la figura de los buscadores. Es
fundamental tener una arquitectura de la inforrmaeidecuada que permita ser bien captada por los
rastreadores o pulpos de los buscadores”.

El fundador de Verema subray6é que han proliferadehas empresas y profesionales que disefian y
crean paginas web. Sin embargo, muy pocas “hacgimgzgweb orientadas a un modelo de negocio
rentable. Auténticos especialistas capaces de leremtructura adecuada para que, de forma inverssa,
algoritmos de los buscadores sean capaces de aalatyragina y posicionarla en su lista de alteraat

hay pocos”.

Ademas de los buscadores, otra posibilidad de exsanpor la Red es a través de lo que Contreras ha
bautizado como cibermediarios, entre los que ircly/erema.com, cuyo modelo de negocio se basa
fundamentalmente en la publicidad, conseguida popesfecto posicionamiento en buscadores. “Si
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gueremos estar bien posicionados sin gastarse nulilclim, tenemos la opcidn de agruparnos con otras
webs, de contenidos parecidos, para elevarnossebukradores solo por el mayor volumen de paginas
insertadas”, recomendd Contreras.

Perfil del usuario de Internet

El ponente trazé un perfil del usuario de IntereetEspafia. Hay mas de 14 millones y medio de
internautas (36% de la poblacion), de los que & S8n hombres y el 42% mujeres, “pero la presencia
femenina va creciendo significativamente en losnals 4 afios”; el 62% de los usuarios tiene entrg 24
54 afios, aunque “crece de forma espectaculamebtde entre 9 y 24 afos”.

El 60% de los usuarios tiene rentas medias y mediias, el 56% navega por Internet por motivos
personales (informacion, ocio, compras...) y el 78%a decisiones de compra orientada por la
informacién que encuentra por Internet. “Si la gesg informa en Internet, ¢por qué no introdusu a
vez el canal de venta? La pagina web de una empedsa llevar implementado, en la medida de lo
posible, la posibilidad de adquirir el productajeoredirigirlo a otra pagina donde poder haceofapra,
obteniendo un beneficio por ello”.

Contreras compar6 el marketing de masas con eltdmkt. De acuerdo con el precio, “Internet tedpue
permitir explotar la sensibilidad individual al pie algo absolutamente imposible de conseguirtem o
canal’. En cuanto a la comunicacion, se puede ieandahformacion individualizada para trasladar el
mensaje mas oportuno, mientras que la segmentaeidrace por si sola en el momento de realizar la
busqueda.

Respecto al canal de distribucién, aparece un msonamuevo, el enlace, que conecta directamerde a |
empresa con el consumidor, pasando por encima deelanediacion tradicional. “Hay bodegas que
todavia no quieren vender directamente de la bodegansumidor final por fidelidad al distribuidor.
Otras bodegas, por el contrario, consideran queareen esta dindmica de distribucién directa al
consumidor no tiene por qué estar reduciendo veatas potenciandolas por su presencia en un canal
nuevo. Hoy en dia es dificil que los usuarios nmm®n a través de Internet, porque los ahorros son
importantes; y poco a poco se ird introduciendetea on line en los mercados mas tradicionales”.

El marketing en Internet

Para una estrategia de comunicacién y marketingsiia a una pagina web implica entre 3 y 5 miauto
de atencion del usuario, con una media de 5 péagistes, en un entorno disefiado y controlado por la
empresa, con la informacion, oferta, mensaje yymimdque la empresa desea y a un coste de produccio
reducido. “En los medios de comunicacion tradidiesaconseguir que la gente se quede con una imagen
de marca exige una capacidad de repeticién en@onajn desembolso brutal de recursos”.

Internet ofrece la posibilidad, ademés, de elimiparcriterios de segmentacién sociodemograficbs (e
cliente se autosegmenta con su intencién de blayjyete pagar por publicidad lo que se desee, cuand
y cuanto se desee, estableciendo diferentes ositgtie otros medios de comunicacién no puedere cost
por clic, tasa de conversion... “En Internet sedpumedir casi todo y de forma gratuita, mientraes ool

se puede saber cuantos lectores de un periédéo m=istando atencion a tu anuncio”.

Para Contreras, “el hecho de que Internet no sa implantado suficientemente como herramienta de
marketing y comunicacion es consecuencia de la fldtmadurez que hay todavia en el mercado, pero el
canal cada vez va a tener mucho méas potencialsté®gi riesgo, sin embargo, de saturar al consumido
con publicidad y obtener el efecto contrario alede®: rechazo. “El éxito de Google radica en su
facilidad de uso y en que ofrece informacion queoslsumidor considera absolutamente objetiva, sin
percibir que recibe publicidad”, subray6 el ponemtgien afiadié que “en Verema, intentamos que la
publicidad sea lo mas subjetiva y neutral posithes el consumidor la reciba como algo valorablsien
misma. Hay tantas marcas de vino que nos podemustpel lujo de decidir cudles recomendamos”.
Internet permite medir y analizar el coste y benefde una campafia publicitaria. Asi, es posible
averiguar el coste por visita, el ratio de convergide cada 100 visitas, cuantas se convierteruestno
objetivo), el pedido medio, los ingresos por cosiMer (cuanto ganamos con cada venta), el retorno de
inversion (cuanto ingresamos con cada venta alodésc nuestra inversion), el ratio de repeticion
(¢.conseguimos una sola venta o un suscriptor?)cpste de adquisicion de cliente (puntual frente a
cliente de repeticiéon). “Cualquiera puede organizartravés de Google, su propia campafa de
comunicacién y marketing, pudiendo elegir cuantemgugastarse”.

El éxito de Verema.com

Verema nacio en el afio 2000 con el animo de “wasla Internet la filosofia de un grupo de amiges g
compartiamos una aficibn comun: el placer por eb¥%iEn un principio, el objetivo era muy bohemio:
conocer otros aficionados al vino y poder visilguaas bodegas. El portal nacié con una filosofiey m
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estatica. La comunicacion era unidireccional, sosilplidad de feed-back e interaccion. Hasta la
incorporacion, a los pocos meses, del foro de debatrdadero corazon de este proyecto”.

Seis afios después, Verema ocupa el segundo puestmieto a portales tematicos relacionados con el
mundo del vino, segun el ranking elaborado por &leem, empresa de Amazon que mide el nivel de
indexacion que tienen las paginas web. Es la pddirG29 mas visitada del mundo, “por delante del si
de la Generalitat Valenciana, Bancaja o CAM”.

Los datos avalan el éxito de Verema: el pasadodeesoviembre recibid la visita de mas de 334.000
usuarios, con cerca de 2.250.000 péaginas vistae thas de 11.000 usuarios registrados y susarlass
newsletters, y existen 89 grupos de cata asoceEttado el mundo. “Hay que coger los datos con much
cautela. Una gran mayoria de las visitas es deeggu¢ conecta a través de un buscador y sélo
inspecciona la pagina, entra y sale; pero en @fess vamos a conseguir esos tres minutos de @ienci
en los que muchos introducen esta pagina entragsoistas del mundo de la gastronomia”. La clawe, p
tanto, esta en la impresion que cause la primezgem del site, que tiene que saber captar la étedel
usuario.

Lo que ha permitido el desarrollo de Verema esdeigipacion de los usuarios, que “son los que
realmente trabajan para nosotros y son los qua aelthentando de contenidos la web. El crecimieieto

la base de datos crece a medida que los usuariageeiendo, y el interés de la comunidad virtuate

a medida que va creciendo su base de datos”. Autmdd, tiene mas de 15.000 vinos comentados (con
casi 34.000 notas de cata), cerca de 2.800 restasreomentados con mas de 7.600 comentarios y mas
de 135.000 mensajes en el Foro de Debate.

“No hemos explotado el negocio porque no ha sidesina intencion. Hemos jugado a consolidar una
imagen de marca, y ahora toca explotarla, paradchay miles de posibilidades”.

Contreras resumio las razones de la aceptacioredemé en la arquitectura de la informacion empleada
que le ha permitido posicionarse en los buscademeda posibilidad de los internautas de expresarse
escribiendo sobre sus emociones y experienciag] eentido de pertenencia que genera el foro, y la
democracia participativa que promueve; y en lateepon y fidelidad a la plataforma, que “crea redes
amistad. Para mi, lo mas bonito de este proyecta”.
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