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El ser o no ser gracias ainternet

El director de Overalia
sefiala que las firmas de
maquina herramienta
estan perdiendo
oportunidades por no
estar presentes de forma
adecuada en internet

GORKA LARRUMBIDE

«Las firmas de
maquina herramienta estan perdien-
do grandes oportunidades de nego-
cio por no estar presentes de forma
adecuada en internet. Sidichas em-
presas acometieran planes firmes y
continuados de posicionamiento y
marketing web podrian sumar en
tres afios, en conjunto, cerca de 100
millones de euros en nuevas opor-
tunidades de negocioy. Son datos que
se extraen de un estudio sobre larea-
lidad de la presencia ‘on line’ de las
empresas industriales llevado a cabo
por Overalia, firma guipuzcoana es-
pecializada en marketing ‘on line’y
analitica web.

Elsector de la maquina herramien-
ta estd copado mayoritariamente por
empresas vascasy es uno de los seg-
mentos industriales con mayor pro-
yecci6n exterior. Sin embargo,y a
pesar de su alto grado de internacio-
nalizacién, las empresas del sector
apenasllevan a caboacciones de pro-
mocion, marketing y posicionamien-
toen Internet. Se limitan, en el me-
jor de los casos, a utilizar la web como
mero escaparate de suoferta de pro-
ductos o listas de precios, pero que
no estan pensadas para vender mas

ni para posicionarse mejor en el mer-
cado mundial.

Overalia se considerauna empre-
sa con una personalidad muy mar-
cada, que apuesta por la innovacion,
la integraci6n y la metodologia prue-
ba-error razonada para la obtencién
de resultados.

En el sectorindustrial, el 91% uti-
liza su portal web como mero cata-
logo de productos que se cuelgan en
lared y nada mas, segtin el estudio
ontsi de red.es. Un espacio obsoleto
que no tiene ninguna otra funciona-
lidad. «<En Euskadi existen empresas
stper referenciadas, pero sin ningin
peso en internet. Siconocieran el
coste de oportunidad que presenta
elque tunombre figure en la red pro-
yectando buena imagen... fLos na-
meros cantan!y. Pero... ;Quién estd
dispuesto a tirar del carro? ; Quién
tiene que dirigir este cambio? «El
problema estd en que quienes diri-
gen las empresas son auténticos ‘di-
nosaurios’, personas que no entien-
dennada de Internet y que descono-
censu uso. Hablar de oportunidades
con ellos resulta complicado. Ocu-
1re lo mismo con muchos trabajado-
res, a los que se les pide compromi-
50y, en el primero momento en que
no entienden algo, pasan, desconec-
tan. Sien la empresa nadie entien-
de nada, qué les voy a vender. Cuan-
tomas grande es el cliente, masele-
fante esy, asegura Guillermo Villa-
roig, director de Overalia.

El objetivo

Para el responsables de la compa-
fiia, es imprescindible «resultar vi-
sible en aquellos mercados donde

HERNANIKO 1; GARAGARDO

<

3
ntolatzales:
HERNANICLUB

Lunes 04.06.12
EL DIARIO VASCO

Guillermo Villaroig posa con el principal diario de Teheran, donde figura en su portada. :: MIKEL FRAILE

el empresario quiera estary. «Sise
realizan mil busquedas al mes so-
bre tu producto, debes aparecer en
el mayor porcentaje de busqueda
posible. Esto permitird a la empre-
saestar en el lugar adecuado en el
momento adecuado, y éste, siem-
pre ha sido el paradigma del éxiton,
explica.

Desde Overalia se concluye que
menos del 5% de las empresas ana-
lizadas cuentan con una estrategia
comercial clara y continuada en in-
ternet. «Nadie habla de eliminar los
procedimientos de marketing ‘ofli-
ne’ (ferias de empleos, anuncios...)
sino que convivan con los ‘online’.
Que los esfuerzos estén alineados
eintegrados. Si eres lider de un sec-
tor, preoctpate de serlo también
en Internet. Y sinolo eres, aprove-
cha el hueco que dejan ‘los grandes’
para ocupar el espacio que en teo-
riano te corresponde. Se trata de
ser mas agiles y mas rapidos. Pero
sobre todo, de entender las posibi-
lidades del medion.

Vivimos en una época en la que
las novedades y las posibilidades
que ofrece la red aumentan verti-
ginosamente. Pero como en todas
las profesiones, desde hace un tiem-
po aesta parte, afloran ‘eruditos’
en telecomunicaciones que creen

LAS CIFRAS

delsector industrial utiliza su
portal web como mero catilogo
de productos que se cuelgan en
lared.

de las empresas analizadas por
Overalia tiene una estrategia
comercial clara y continuada en
internet, el resto, no cuenta con
estrategias.

saber el secreto de todo este entra-
mado. «Pues no, el mercado crece
atal velocidad que resulta imposi-
ble abarcar tantisima informacién
nueva. No hay ‘guras’ en este sec-
tor, y quien dice saberlo todo, mien-
te. Ni yo mismo que estoy todo el
dia estudiando puedo abarcarlo
todoy, advierte.

Las empresas se gastan verdade-
ras millonadas en mostrar sus ma-
quinas herramientas en ferias.
«Contratan 500 metros de stand,
por lo que el gasto es altisimo. Las

compafiias deben priorizas los mer-
cadosy deben tener una hoja de
ruta para saber qué quieren hacer,
y donde quieren estar presentesy,
advierte Villaroig.

Elplan que proponen tiene una
duracién inicial de 20 meses. El pri-
mer paso, la participacion e impli-
cacién de todo el personal. «La ac-
tualizacion de la web es importan-
te. Muchos creen que este es el tini-
co punto importante, que muchas
veces, un lavado de cara es suficien-
te. Pero la web debe estaradaptada
alosidiomas que interesan a nues-
tro sector y debe generar conteni-
dos interesantes que haga que nues-
tros posibles clientes se acerquen
hasta nuestra pagina con asidui-
dady. Pero a partir de aqui, la tarea
es mas compleja. «Existen infini-
dad de programas que nos dan in-
formacion sobre los usuarios que
llegan hasta nosotros. Podemos sa-
ber sus inquietudes, su proceden-
cia... informacion indispensable
para saber por dénde nos tenemos
que movery con qué agentes debe-
mos hablar. Una buena posicion,
una facil localizacion y visibilidad
en posicionamiento en buscadores
nos puede abrir las puertas de un
mercado hasta ahora desconocido,
pero cada vez, mis interesantey.

«Dilatabarra
para contactar
con los mejores»

Solo cuatro profesionales inter-
nacionales asistieron a media-
dos de febrero al seminario in-
ternacional de ‘marketing onli-
ne’ que tuvo lugar en Teheran
(Iran), uno de ellos fue Guiller-
mo Vilaroig. El presidente de
esta empresa guipuzcoana, pre-
sidente a su vez de la asociacion

espaiiola de buscadores de in-
ternet, ofrecio dos charlas y fue
recibido con todos los honores,
fue portada del principal perio-
dico econémico del pais.

«En los inicios cuando cam-
biamos el modelo de hacer pagi-
nas web al de los resultados. Via-
jabamos a Nueva York tres o
cuatro veces al afio. En mi cabe-
za estaba aprender. Alli descubri
la dimension de este campo ina-
barcable. Lejos queda ya el pri-
mer viajé a EE UU, que comenzd
con un vuelo charter desde Ma-
laga, 14 escalas... Pero di la taba-

rra para contactar con los mejo-
res. Por insistencia, me atendie-
ron y consegui el primer gran
logro. Fue en 2005 cuando fui-
mos la segunda empresa a nivel
nacional en ser consultores de
Google Analytics (previos a pa-
sar unos examenes potentes),
que es quien mide qué pasaen
las webs, lo que nos abrié mu-
cho campo. Hemos estado al
menos 20 veces en la sede de
Google en Mountain View, la
meca de nuestro sector, todo un
logro para una empresa donos-
tiarra con vison globaly.
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