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Objetivos del presente trabajo

A mediados de la década del 90 se empez06 a hablar de la “autopista informatica”. Los medios espe-
cializados en negocios predecian un mundo de ciencia ficcion en el que todas las transacciones comer-
ciales se convertirian en bits y en el que todos tendriamos monederos electrénicos en nuestros bolsillos.

Luego llegé el boom de las “punto com” y nuevos sitios se iban agregando a la lista de favoritos de los
early users (usuarios tempranos). Un dia aparecia un portal generalista, otro dia un sitio de finanzas, uno
de contactos amorosos, uno que hablaba solo de autos y asi se iban sucediendo las novedades. Ense-
guida el boom de internet, el Nasdaq (el indice que mide la cotizacién de las empresas punto com) y las
noticias que hablaban de los millones de ddlares que se pagaban por la compra de un portal empezaron
a ocupar las primeras planas de los medios.

En el afio 1996 subi mi primera pagina a Internet. El dominio propio era algo privativo para un estu-
diante que queria hacer sus primeras armas en el ciberespacio. Por lo tanto si bien mi pagina se llamaba
“hacer carrera” su direccién en internet era http://www.geocities.com/eureka/plaza/1543. Mi direccién de
e-mail en esa época era ehelueni@siscor.bibnal.edu.ar. La Biblioteca Nacional otorgaba direcciones de
e-mail en forma gratuita. Los mails se enviaban conectdndose a un BBS (especie de Intranet con fondo
negro y letras color fosforo amarillo) y eran enviados a través de un proceso batch una vez por dia. Para
que se entienda: el servidor juntaba todos los mails que la gente habia enviado hasta las 18:00 hs. de
ese dia y recién a esa hora los enviaba todos juntos. Mi sitio contenia articulos sobre recursos humanos,
capacitacidn, entrepreneurs y tecnologia. Como la conexion a Internet era un lujo que costaba u$s 95
mensuales no habia una gran masa critica de usuarios. Por eso se me ocurrid enviarles a los sucriptores
de mi newsletter una version hipertextual de mi sitio para que pudieran visitarlo sin necesidad de contar
con una conexion de internet. Recuerdo la emocién que senti cuando se suscribié un visitante de Israel.
jHabia trascendido las fronteras geograficas!

Con el cambio de década, los primeros nubarrones aparecieron sobre el sector y las punto com en las
que se habian invertido millones de délares empezaron a caer como un castillo de naipes. Seguramente
hubo gente que se sorprendié cuando no puedo recuperar los 5 millones de ddlares que habian invertido
en un portal de mascotas exdticas. jEl plan de negocios del proyecto lo hacia ver todo tan facil!

Este terremoto en el sector hizo que se depurara la oferta y que sobrevivieran los mas aptos.

10 anos bastaron para que el mercado madurara y empezara a aprovechar las ventajas que ofrece el
mundo de Internet. Paralelamente, la masa critica se agrandé considerablemente gracias a los avances
tecnoldgicos y a la consiguiente baja de precios de las conexiones y equipos, ademas de la proliferacion
de los cibercafés. Hoy, la banda ancha se esta generalizando gracias a la competencia entre los prin-
cipales players del mercado (Fibertel, Ciudad/Multicanal, Arnet y Speedy). Segun un articulo publicado
en RedUsers.com, el portal de la principal editorial argentina dedicada al rubro informatica, a octubre del
2007 ya se superaron los 2.000.000 de conexiones de banda ancha en nuestro pais. Cualquier persona
con un grado basico de instruccion cuenta con una direccion de e-mail. El comercio electrénico, que
antes parecia una actividad reservada a grandes empresas con grandes clientes, hoy forma parte de la
realidad cotidiana. Cualquier joven de veinte y pico sabe que el lugar por excelencia para comprar articulos
electrénicos a buen precio es http://www.mercadolibre.com . Y no se necesita ninguna tarjeta de crédito.
Se puede pagar en efectivo, con cheque o con tarjeta de débito. El sitio solo se encarga de hacer que
el comprador y el vendedor se conecten. Luego la transaccion se realiza fuera del ambito de internet.

El objetivo del presente trabajo es probar que hoy, afio 2007, es posible crear una empresa punto com
que sea rentable. Y que para ello no es necesaria una inyeccion de capital de millones de délares. Acabo
de terminar de leer “La economia Long Tail”, de Chris Anderson. En este libro de habla de la capacidad
de internet para llegar a cualquier nicho y satisfacer sus necesidades. Solo es cuestion de identificar un
nicho y atenderlo bien.

Personalmente, casi sin querer, me encontré con uno de estos nichos. Y también, casi sin querer,
empecé a generar un negocio atendiendo una de sus necesidades. El nicho es el de los corredores de
maratones, mi sitio: adorocorrer.com, y en las siguientes paginas relataré como algo que empezé como
un hobby se convirtié en un emprendimiento punto.com rentable.
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Capitulo 1: aspectos técnicos

Los siguientes son los principales aspectos técnicos a tener en cuenta a la hora de poner en marcha
un portal de internet:

1.1 | Sitios web, portales y vortales
¢, Qué diferencia a un portal de un sitio web “a secas”? Un sitio web puede tener diferentes funciones:

” o« ” o

» Brindar informacién sobre una empresa (el clasico “quienes somos”, “nuestros productos”, “nues-
tros servicios”, “contactenos”)
»  Comercializar algun producto o servicio
»  Servir como catalogo de productos.
*  Complementar alguna accion promocional (http://www.promomantecol.com)
En general se habla de portal cuando:
» Existe una cantidad extensa de informacioén a la que se puede acceder (noticias, cotizaciones,
horéscopo, servicio metereoldgico, juegos, etc.)
» Se ofrece un gran surtido de servicios (correo electrénico, almacenamiento gratuito de paginas,
fotos, videos, sitios de encuentro, juegos, remates, etc.)
* Sebusca atraer a una gran audiencia de todos los segmentos posibles. Son ejemplos de portales:
http://www.yahoo.com, http://www.terra.com, http://www.starmedia.com
También existen los denominados portales verticales o “vortals”. Se trata de portales especializados
en un segmento o nicho de mercado. Buscan atraer sélo a visitantes especificos. Ejemplos de vortals:
http://www.deautos.com, http://www.elbebe.com

1.2| B2By B2C

B2B es la abreviatura de business to business (empresa a empresa). Se refiere al comercio entre
empresas. Ejemplos:

* Equipamiento infomatico para empresas (http://www.dell.com)

* Soluciones informéticas (http://www.sap.com)

*  Pulls de compras

+ Disefio web (http://www.451.com)

B2C es la abreviatura de business to consumer (empresa a consumidor). Representa el comercio a
través de internet entre empresas y consumidores finales. En nuestro pais, los ejemplos mas exitosos
de esta modalidad los encontramos en rubros tales como

» articulos de electrénica de precio relativamente bajo (pen drives, reproductores de mp3, partes

de hardware, memorias portatiles) que se venden en sitios como http://www.mercadolibre.com

* libros, CDs y DVDs (http://www.amazon.com, http://www.tematika.com)

» supermercados (http://www.leshop.com.ar, http://www.discovirtual.com.ar, http://www.cotodigital.

com.ar

* revelado de fotos digitales (http://www.subitufoto.com.ar, http://www.kodak.com.ar)

* pasajes aéreos y reservas de hotel (http://www.despegar.com)

* entradas para espectaculos (http://www.ticketek.com.ar)

1.3 | Dominio

El dominio es mucho mas que el nombre que nuestros visitantes tipearan en el buscador para ingre-
sar a nuestro sitio. Ya se ha descripto en el capitulo anterior las consideraciones a tener en cuenta a la
hora de elegir un nombre. Respecto al registro del dominio puede optarse por un dominio de formato
“.com.ar”’. Para ello habra que ingresar a http://www.nic.ar y completar los formularios correspondientes.
Actualmente desde que se inicia el tramite de registracién hasta que podemos utilizar el nombre elegido
no pasan mas de 2 o 3 semanas a lo sumo. Por el momento (febrero 2007) el trdmite es gratuito aunque
hay rumores de que existen intenciones de empezar a cobrar por este servicio.

La otra opcién es un dominio internacional (.com, .net, .info, etc.). Este tipo de dominios son comer-
cializados por una gran cantidad de empresas. Una de las pioneras es Network Solutions ( http://www.
netsol.com ). El costo de registracion es de u$s 35 anuales aunque se consiguen ofertas en otras em-
presas por menos de un tercio de esa cifra.

Dos jugadores importantes a la hora de registrar un dominio son: la persona responsable y el contacto
técnico. El primero es el Unico autorizado para realizar cualquier cambio sobre el dominio. El segundo
es el que se ocupa de realizar los tramites relacionados con los seteos en los servidores para alojar un
dominio. Ambos son importantes ya que, en el caso de que decidamos cambiar de proveedor de hosting,
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necesitaremos del contacto técnico para tramitar la mudanza del dominio a otro servidor. Por eso hay que
tener cuidado con las ofertas de hosting y tramite de dominio combinadas ya que los problemas pueden
empezar cuando intentemos mudarnos de proveedor de hosting.

1.4 | Hosting

Como ya vimos se denomina asi al servicio que almacena nuestro sitio en un servidor. No es necesa-
rio contar con un servidor dedicado para un sitio de nicho. Lo mas conveniente es contratar un servicio
de hosting (espacio dentro un servidor compartido) adecuado para los requerimientos iniciales y luego ir
pasando a paquetes con mayor capacidad de disco y trafico.

Como ya vimos el trafico es la cantidad de bytes que se descargan de nuestro sitio (entre texto, ima-
genes, videos y cualquier otro contenido que tengamos).

Existen paquetes de hosting desde $ 10 mensuales. Este es un extracto de los diferentes planes que
ofrece la empresa Allytech (ver tabla completa en el anexo)

. . s Avanzado

Tarifas

Costo Mensual $9,80 $15 $24,80 $60
Costo de Setup Gratis Gratis Gratis Gratis
Dominios

Cantidad de Dominios 1 1 1 1
Espacio en Disco 60Mb. 500Mb. 1,5Gb. 3Gb.
Redireccionamientos 1 5 8 10
Alias de Dominio 1 8 10 20
Subdominios ilimitados ilimitados ilimitados ilimitados
Correo electronico

Cuentas POP3 20 200 400 600
e-mail Alias 50 ilimitados ilimitados ilimitados
Autoresponders ilimitados ilimitados ilimitados ilimitados
WebMail si si si si
Anti-Virus si si si si
Anti-SPAM si si si si
Trafico

Trafico mensual permitido 1Gb. 12Gb. 25Gb. 65Gb.

1.5 | Plataforma del portal

Existen soluciones gratuitas denominadas “open source” que permiten setear un portal en pocos mi-
nutos. Las aplicaciones mas populares con Mambo y su reemplazante Joomla.

Se trata de paquetes modulares formados por componentes. Cada componente tiene una funcion
especifica. Existen infinidad de componentes. Algunas de las funciones de los mismos son:

* Registro de usuarios

* Administracion de links

* Administracién de noticias

+ Foros

* Formularios de contacto

» Aplicacion para recomendar un sitio

+ Encuestas

* Administracion de newsletters

+ Chats

* Administraciéon de banners

+ Calendarios de eventos

+ Juegos
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Asi se ve la interfase del administrador del portal:
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1.6 | Disefio

Los portales predisefiados traen plantillas prefabricadas que permiten a cualquier persona poner en
marcha un portal sin necesidad de tener conocimientos de disefo.

No obstante, en adorocorrer.com se utilizé algo de programacién html y flash para lograr un disefio
armonioso que capte la atencion de los visitantes.

1.7 | Estadisticas de visitas

Saber cuantos visitantes tiene nuestro sitio es importante pero no lo mas importante. Ante todo es
indispensable diferenciar entre 3 conceptos: visitantes unicos, visitas y “page views”

El concepto de visitante Unico es el que mas se acerca al de lector de un medio gréfico. Se denomina
“visitante Unico” a la persona de carne y hueso que ingresa a nuestro sitio dentro de un periodo determi-
nado de tiempo. Generalmente se utilizan visitantes Unicos diarios y mensuales.

Se denomina “visita” a cada uno de los ingresos de los “visitantes Unicos”. Un visitante Unico puede
ingresar a nuestro sitio varias veces al dia.

A su vez durante cada visita, nuestro cliente puede leer varias paginas lo que determinara varios
“page views”.

Ejemplo: si una persona ingresa a nuestro sitio una vez por semana, a la mafiana y a la tarde, y en
cada visita ingresa a 5 paginas, mensualmente las estadisticas que esta persona generara seran:

* 1 visitante Unico mensual

* 4 visitantes Unicos diarios

« 8visitas

* 40 pageviews

No son pocos los sitios web que se jactan de tener millones de pageviews pero no dan noticias de
sus visitantes unicos.

1.8 | Como conocer las estadisticas de la competencia: alexa.com

Cuando se trata de grandes sitios como Clarin.com, Yahoo! o Google existen mediciones auditadas
a las que se puede acceder facilmente. Pero cuando hablamos de portales de nicho como pueden ser
Clubdecorredores.com o Atletas.info la informacion fidedigna escasea.
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Por suerte existen sitios como Alexa.com que miden el trafico en internet de casi cualquier sitio. No
ofrece métricas en términos de visitantes Unicos pero si algunas interesantes cifras relativas. A saber:

+ Posicién en el ranking mundial de sitios relevados

+ Posicién en el ranking argentino de sitios relevados

+ Reach (porcentaje de personas que teniendo cargado el software de Alexa visitan nuestro sitio.
Una especie de “market share”)

+ Page Views promedio por visita

Y lo mas interesante es que nos permite comparar cifras con otros sitios a través de un gréfico interactivo:

Grafico que muestra el reach diario de cada sitio (alexa.com):
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Esta herramienta nos permite conocer nuestra posicién relativa respecto a la competencia y hacer
proyecciones en base a los Unicos datos fidedignos que tenemos: los nuestros.

Existe todavia en el mercado cierta tendencia a inflar las cifras de visitantes y también cierta ingenuidad
e ignorancia por parte de los pequefios anunciantes.

Adorocorrer.com (en rojo en el grafico) en su mes mas exitoso hasta el momento (noviembre 2006:
Maratén de Buenos Aires y Nike 10k) tuvo un promedio de 300 visitantes Unicos diarios.

Uno de los sitios de la competencia que aparece en el grafico anuncia que tiene 2.000 visitantes uUnicos
diarios. Evidentemente existe una gran diferencia entre lo que se anuncia y la realidad.

1.9 | E-commerce

Actualmente existen muchas empresas que ofrecen soluciones de comercio electrénico para pequenos

portales. La que mejor se adapta a nuestras necesidades es: dineromail.com

Estas fueron las razones por las que se eligi6 este servicio:

» Ausencia de fees mensuales o cargo de configuracién: la mayoria de los servicios cobran un cargo
mensual independiente de la facturacion del sitio. Dineromail trabaja “a comision”.

+ Gran facilidad de implementacién: no es necesario tener conocimientos de programacién para
implementar la solucion en nuestro sitio. Sélo hay que completar un sencillo formulario con los
datos principales del producto a vender (cédigo, nombre, importe), se aprieta un botén y la pagina
de Dineromail genera el cédigo que se copia y pega en nuestro sitio.

+ Gran abanico de opciones de pago para nuestros clientes: el concepto de e-commerce usualmente
esta ligado al de tarjetas de crédito. Y tarjetas e internet son dos palabras que en una misma oracién
causan escozor en muchas personas, sobretodo en un pais relativamente poco habituado a utilizar
este medio de pago como es Argentina. Dineromail ofrece la posibilidad de pagar en cualquier
sucursal de Rapipago o Pago Facil lo que permite llegar al publico que no esta bancarizado o que
siente temor por ingresar los datos de su tarjeta de crédito en un sitio web.
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» Tiene soporte telefénico en Argentina: lo que facilita enormemente cualquier consulta que se
quiera realizar.

Portada del sitio DineroMail.com:

@ DineroMail

Emwviar inero Solicitar Dinero Agregar Fondos Dinero Tools

[N CONSEJOS PARA
rapido, facil y seguro UNA TRANSACCION

: . SEGURA
envia y.recibe
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s 5 i ¥ 0w es Dineroldail 7
¥ i Como Solicitar Dinero?
: - Val ¥ 2 Como Agregal Fondos?
E-miail sumate Y& ¥ : Como Retiar Fondos?
Registrate v oliten tu cuenta
Clave Personal en DineroMail [GRATIS!
sONidiaste &) clove? MGRESAR REGISTRATE AHORA! DineroMail: una solucion practica
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paaigina wel,
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cargos fijos mensuales.,

Aumenta las ventas da tu empress
Envia dinero a cuslquisr persona que tenga  MilZando alguna de rwestras soluciones de

el darito el pek pago 0810-266-3463

Cartito de compras y Atencion al cliente
Botdn de comn as:

irl ol Eccion oe e

Los emnvios de dinet o son :GRATIS!

Capitulo 2: el mundo de las “maratones”

Asomandonos al mundo de las carreras de a pie

En los ultimos afos Argentina esta asistiendo a un despegue de lo que en Espafa se denominan
“carreras populares”. A diferencia de la mayoria de los deportes, estos eventos permiten a cualquier
corredor medianamente entrenado participar en el mismo evento que los atletas de elite de la disciplina.
¢ Alguien podria jugar un partido de futbol junto a Diego Maradona? ¢ Alguien podria jugar al tenis con
Guillermo Vilas? Las carreras populares permiten esto a sus participantes y quizas esta sea una de las
causas del éxito arrollador que estan teniendo en los ultimos tiempos.

Para entender de que se trata una carrera popular haremos una clasificacién comentando las princi-
pales caracteristicas de cada modalidad: de qué se trata, entrenamiento requerido, eventos mas repre-
sentativos, cantidad de participantes.

2.1 | Carreras de Calle

Son las que se disputan en circuitos urbanos. Se corren sobre asfalto. En Capital Federal los circuitos
mas utilizados se encuentran en Costanera Sur y la zona de los bosques de Palermo. Por su distancia
pueden dividirse en 3 grupos claramente diferenciados:

2.1.1 | Maratén (42.195 mts.)
Conocida en la jerga como “la hermana mayor” esta mitica distancia constituye el objetivo maximo
de la mayoria de los atletas que se inician en este mundo. Segun los especialistas, requiere de un en-
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trenamiento de “base” de varios meses. Recién cuando se logra realizar un trote consecutivo de 20 km
sin sentir que uno se esta esforzando al limite puede decirse que se esta en condiciones de afrontar el
entrenamiento especifico para correr una maratén. El mismo consta de entre 12y 16 semanas en los que
la constancia del corredor es fundamental para llegar en la mejor forma posible al dia D. Suelen pasar
varios afnos desde que un corredor se inicia en el mundo de las carreras de calle hasta que se encuentra
en la linea de largada de una maratéon. Correr esta distancia requiere de una dedicada preparacion no
sélo fisica sino también psicolégica. Los especialistas dicen que “la maratén empieza realmente en el km
32”. Esta afirmacién esta respaldada por multitud de testimonios en los que me menciona que durante
los ultimos 10 kildmetros es cuando aparecen los calambres, la fatiga, los cuestionamientos (“jjjQuién me
manda a estar aqui sufriendo de esta manera!!!”. Esta situacion en que las fuerzas parecen abandonar al
corredor es conocida como “el muro”. El mismo aparece en gran cantidad de testimonios recogidos por
maratonistas. Los corredores de elite en Argentina recorren la distancia en aproximadamente 2 horas
20 minutos (el récord mundial es de 2:04:26 y pertenece a Haile Gebrselassie) Un corredor de mitad de
tabla tarda en recorrer la distancia entre 3:45 y 4:00 horas. Los més lentos pueden tardar entre 4:30 y
6:00 horas. Este suele ser el limite que colocan las organizaciones para clasificar. El desgaste que se
produce en esta distancia es tal que se recomienda no correr mas de 2 maratones al afo.

En Argentina, los principales eventos de este tipo por afluencia de publico son:

* Maratén de Buenos Aires (se corre en el mes de noviembre y tuvo mas de 3.000 finishers en su
ultima edicion)

+ Maratén de Rosario (se corre en julio, es reconocida como la mejor organizada y tuvo mas de
1.000 finishers en su ultima edicién)

+ Maratén de La Pampa (se corre en abril y es conocida como la mas “pro”, por el nivel atlético de
sus participantes. Se corre al mismo tiempo que la Media Maratén y entre ambas carreras supera
los 1.000 participantes)

También se destacan en el calendario la Maratén “3 ciudades Patagonicas” y la de “Gualeguaychu”.

2.1.2 | Media Maratén (21.097 mts.)

Conocida como “la hermana menor” es la distancia favorita de los corredores segun una encuesta
realizada en adorocorrer.com.ar (159 casos). Suele decirse que una media maratén no es tan desgas-
tante como la maratén y que no se termina tan rapido como una carrera corta de 10 km. Quizéas por ello
cada vez haya mas adeptos a esta distancia. Un corredor principiante puede acceder a esta distancia
con menos de 1 afio de entrenamiento. El récord mundial para la distancia pertenece a Sammy Wanjiru
y es de 58 minutos con 52 segundos. Un corredor promedio recorrerd la distancia en aproximadamente
1 hora 45 minutos y los mas lentos pueden tardar hasta 02:30 o 3 horas.

Principales eventos de Argentina

+ Media Maratén de Buenos Aires (se corre en el mes de septiembre y es utilizada por los marato-
nistas como test para determinar a qué ritmo correr los 42k el mes siguiente)

* Media Maratdn de Rosario (se corre en el mes de junio, un mes antes que la maratén de la misma
ciudad)

*  Media Maratén de La Pampa (se corre en el mes de abril simultdineamente con la distancia principal)

+ Media Maratdn de Cascallares (son carreras de pocas personas que se organizan en el Camping
Cascallares. Gozan de prestigio entre los corredores con experiencia por la dedicacion que muestra
su organizador, el profesor Roldan)

2.1.3 | Distancias menores (10.000, 8.000 y 5.000 metros)

Constituyen la puerta de ingreso al mundo del atletismo popular. Y son definitivamente las mas multitu-
dinarias. Elafo pasado Nike logré reunir a 15.000 corredores y este afio pretende elevar la barrera hasta
los 20.000. En afios anteriores tuvo gran difusion la “Maratén Carrefour” que en una de sus ediciones llegd
a contar con mas de 70.000 corredores. Lamentablemente luego de la crisis del 2002 el hipermercado
decidi6 suspender la organizacién de este evento.

Eventos mas populares
* Nike Corre 10k (hoy en dia la carrera mas multitudinaria y en la que mas presupuesto se invierte
en publicidad)
* Reebok 10k (reune unos 4.000 participantes)
+ Speedo 10k (reune unos 4.000 participantes)
+ Maratén Solidaria Accenture (carrera de 9 y 4 km en la que participa el personal de las principales
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empresas de pais. Reune unos 8.000 participantes entre sus 2 distancias)

« Fiestas Mayas (un clasico que se corre todos los 25 de Mayo y reune unos 4.000 participantes)

* Nike Entrena (carreras de 5 km organizadas en los meses de junio, julio, agosto y septiembre por

la empresa de la pipa con la excusa de entrenar para el gran evento del afio: Nike Corre)

Existe también una gran cantidad de carreras sponsorizadas por instituciones relacionadas con la sa-
lud, (Hospital Italiano, Hospital Aleman, Fleni), laboratorios (Glaxo) Smithline, bancos (Banco de Galicia),
carreras conmemorativas (La carrera de Miguel, en homenaje a Miguel xxxxxxx, desaparecido durante la
dictadura miliar). Empresas como Kleenex, Avon, Days y hasta Paty también tienen sus carreras cortas.
Estos eventos reunen entre 500 y 2.000 participantes

2.2 | Carreras de Aventura

Reciben esta denominacion aquellas que se desarrollan sobre paisajes agrestes en los que abundan
las subidas y bajadas, la arena, la tierra, el barro y hasta la nieve.

Este segmento puede dividirse. Una de las caracteristicas distintivas de este tipo de carreras es que
se corren casi siempre en equipos de 2 o 3 participantes.

2.2.1 | Carreras de Aventura Extremas (barreras de ingreso altas)

Eventos de varios dias de duracién en los que los participantes pueden llegar a recorrer cientos de
kilbmetros atravesando los mas variados paisajes. Por su costo (la inscripcion suele costar varios cientos
de ddlares por equipo) y nivel de entrenamiento esta modalidad esté reservada a un publico de alto poder
adquisitivo o a atletas de elite sponsorizados.

Eventos

*  Cruce de los Andes

* Eco Peugeot

2.2.2 | Carreras de Aventura Multidisciplinarias (barreras de ingreso medias)

Son eventos en los que a la carrera a pie se le suman el ciclismo en mountain bike y a veces otros
elementos como el kayak o la tirolesa.

Eventos

*  Circuito YPF Cross

* Aurora del Palmar

2.2.3 | Carreras de Aventura “de acceso” (barreras de ingreso bajas)

Son eventos que consisten exclusivamente en recorrer a pie una distancia determinada (generalmente
entre 20 y 30 kildbmetros)

Eventos

«  Circuito Nike

«  Circuito Merrell

« Circuito Kende (marca de indumentaria outdoor)

2.3 | Otros formatos

Existen otras modalidades que escapan a la clasificacion de carreras de calle o aventura. Se trata
de las ultramaratones, carreras de mas de 42 km (60, 80, 100 y hasta 246 km) que reunen a un reduci-
do numero de atletas (menos de 100). También son populares en este ambito carreras de 24 horas de
duracion en las que gana quien recorre mas kildbmetros en ese lapso de tiempo. También hay que tener
presentes a los duatlones y los triatlones que suman a la carrera, disciplinas como la natacién y el ciclismo.

Capitulo 3: analisis estratégico de adorocorrer.com

Segun Wikipedia, una estrategia “es un plan de accién que se lleva a cabo para lograr un determinado
fin a largo plazo. Proviene del griego Stratos = Ejército y Agein = conductor, guia.”

Crear un portal web desde sus cimientos requiere de una cuidadosa planificacion. Cada detalle debe
ser tenido en cuenta. ¢Ddnde alojaremos el portal? ¢Quién lo disefiara? ;A qué publico deseamos
llegar?; Como captaremos su atencion? ;Como haremos que se conviertan en visitantes frecuentes?
¢, De donde obtendremos ingresos?. Estos son sélo algunos de los interrogantes que deberemos tener
en cuenta a la hora de emprender una empresa de estas caracteristicas. A su vez la planificacion debe
ser lo suficientemente flexible para poder adaptarnos con rapidez a los requerimientos del mercado.
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Como dice David Arnold, en su “Manual de la Gerencia de Marca” la estrategia:

+ Empieza con la satisfaccion del cliente

+ Se plantea a largo plazo

+ Es competitiva, o sea que pretende diferenciar a nuestra empresa de la competencia

Tan importante como una buena estrategia, es utilizar las tacticas adecuadas para llevar a cabo nuestro
plan. Sila estrategia se basa en el planeamiento, la tactica se puede resumir como la accién para llevar
a cabo la estrategia.

Son decisiones tacticas aquellas relacionadas con el mix de marketing: la marca, el producto, el precio,
la distribucién, la publicidad y la promocién

3.1 | Analisis del mercado
3.1.1| Las fuerzas competitivas de Porter
3.1.1.1 | Amenaza de entrada de nuevos competidores
Barreras de entrada y salida

Dada la baja inversién en equipamiento necesaria para poner un sitio en linea y lo accesibles que
resultan hoy en dia las camaras digitales, las barreras de entrada “fisicas” son bajas. Lo mismo sucede
con las barreras de salida ya que no hay grandes existencias que liquidar.

Atractivo del sector

El sector tiene la particularidad de resultar atractivo para los competidores poco calificados y menos
atractivo para aquellos que cuentan con mayores recursos. Esta frase que parece paraddjica se explica
de la siguiente manera. Una vision liviana del negocio podria decir “Tomo mi maquina de fotos, estoy
1 hora sacando fotos y las vendo a 10 pesos cada una. 1000 corredores x 10 pesos = “jGano 10.000
pesos por una hora de trabajo!”. Este razonamiento ligero y alejado de la realidad hace que cada tanto
aparezca alguna pagina web (generalmente almacenada en algun hosting gratuito) que ofrece fotos. Con
suerte venden 4 o 5 fotos y enseguida abandonan el negocio desanimados por los magros resultados.
¢ Cuales son las razones de este fracaso? Sibien a mucha gente le gusta verse en fotos, la gran mayoria
no siente necesidad de comprarla. Le alcanza con la foto chiquita de muestra que aparece en el sitio. Y
para aquellos que desean comprar una foto, el hecho de no conocer el sitio donde esta publicada, actua
como una gran barrera a la hora de decidir su compra. En muchos casos en adorocorrer.com los clientes
compran primero una foto “para testear la calidad” y luego hacen un pedido mas grande una vez que
constatan por si mismo que el servicio funciona.

Quienes cuentan con mayores recursos para lanzar un sitio e invertir en publicidad, encuentran que
el mercado no es lo suficientemente atractivo para ingresar. No es lo mismo facturar $ 3.000 mensuales
para alguien que practicamente no invierte dinero y desarrolla la actividad en forma part time que para
un inversor que debe contratar personal e invertir en publicidad.

3.1.1.2 | Rivalidad entre los competidores existentes
El sector puede definirse como “medios dedicados a los corredores”. Si bien Internet contribuye al
nacimiento continuo de nuevas péaginas, los mas consolidados son:
+ Atletas.info (triatlén)
+ Triamax (triatlon)
*  Clubdecorredores.com (organizacion de carreras)
+ FCMax.com (agrupacion atlética)
+ Elkilometro.com (foro de corredores)
+ Eldepornauta.com (noticias para corredores)
+ Ladeportista.com (portal para mujeres deportistas)
+ Traccion.com.ar (portal dedicado a las carreras de aventura)
+  Adorocorrer.com (portal dedicado a fotos de corredores de calle y aventura)
Dentro del segmento de revistas:
*  Runner’s World ($11,50, mensual, espariola) (es la estrella del sector por la calidad de sus con-
tenidos)
« Atletas.info ($7, bimestral, argentina) (orientada a triatlon y carreras de aventura)
«  Sportmax ($7, bimestral, argentina) (idem Atletas.info pero con notas mas cortas y livianas)
« Desafios ($7, bimestral, argentina) (publica gacetillas de carreras)
* Adorocorrer (gratis, bimestral, argentina) (crénicas de carreras, editoriales, reportajes)
+ Traccion (gratis, bimestral, argentina) (tabloide de 4 paginas)
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En el mercado existe una cierta “pose” que dice “somos todos amigos” pero a la hora de hablar de si

mismos cada sitio se autodenomina “el mejor”, “el mas grande” y a la hora de cooperar con alguien de la
competencia no siempre se los nota tan dispuestos.

3.1.1.3 | Poder de negociacion de los clientes

Los clientes del servicio de toma de fotos son todos los corredores que participan en las carreras que
cubrimos y sus familiares. Un 20% de las ventas son realizadas a esposas, esposos, hijos e hijas que
desean sorprender al corredor de la familia.

Los running teams son grupos que a veces superan los 50 corredores. Si se organizan pueden ne-
gociar un mejor precio para sus afiliados.

Los clientes de los servicios publicitarios son las empresas que ofrecen productos y servicios relacio-
nados con los corredores: calzado deportivo, indumentaria, organizadores de carreras, nutricion, personal
trainers, etc. Suelen recurrir a tacticas extorsivas a la hora de pautar.

3.1.1.4 | Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores fundamentales son

* la empresa de hosting que almacena nuestro sitio y gestiona el envio del e-newsletter

* laimprenta donde se publica la revista.

» el correo que distribuye la revista a los suscriptores.

En los tres casos son los proveedores quienes fijan los precios. No hay lugar para que podamos
negociar.

3.1.1.5 | Amenaza de ingreso de productos sustitutos

El sustituto por excelencia de nuestras fotos es el “servicio ad honorem” que brindan los familiares y
amigos de los corredores. De todas maneras, no es tan facil obtener una buena toma de un corredor en
movimiento si no se cuenta con una camara semiprofesional o mejor.

3.1.2 | Anadlisis F.O.D.A.
Fortalezas
* Servicio de fotos
* Procedimientos altamente sistematizados
*  Obtencion de las fotos
* Seleccién y descarte de las mismas
* Puestaonline
* Envio de newsletters
* Recepcion de pedidos
* Cobro de pedidos
*  Envio de pedidos
» Cierta obsesién por que todos los corredores aparezcan en las fotos
« Costos fijos bajos
«  Servicio de publicidad
» Tarifas atractivas (posibles gracias a los costos fijos bajos)
« Sinergia entre los 3 medios (revista, sitio y newsletter)
* Herramientas de seguimiento (estadisticas en linea)

Debilidades

* Servicio de fotos

* No existe la posibilidad de comprar fotos impresas (algunos clientes prefieren evitarse el trabajo
de imprimirlas por su cuenta).

* El servicio es “persona-dependiente”.

« El servicio de “clima-dependiente”. Si la carrera se realiza de noche o con lluvia es muy dificil
obtener buenas fotos.

«  Servicio de publicidad

» Falta de llegada a segmentos atractivos (ej: triatlon)

» Falta de oficinas de venta para brindar una imagen mas corporativa.
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Oportunidades
* Realizacién de alianzas con empresas que brinden servicios complementarios (ej: impresién de
fotografias digitales).
+ Realizacién de alianzas con otros medios complementarios (ej: programas de cable).
+ Utilizacién de la marca “adorocorrer” para el desarrollo de nuevos negocios.

Amenazas
+ Organizadores “hostiles” que prefieran que no trabajemos en sus eventos (Nike)
+ Ambiente “inflacionario” que eleva los costos fijos (sobretodo los costos de impresién de la revista).

3.1.3 | Potencial del mercado y ciclo de vida
Si se toma al mercado como conjunto de personas que participan de carreras de calle y aventura po-
demos decir que el mismo se encuentra en franca expansion. Como parametro se puede tomar la Nike
10k que incrementd sus participantes en un 40% (2007 vs. 2006).
Si entendemos el mercado como el conjunto de corredores que podrian comprar fotos se empiezan
a ver ciertas tendencias:
+ Lasesposasy novias de los corredores de mayores recursos econdomicos tienen camaras mejores
que las nuestras. No es un chiste.
+ La generalizacion del uso del pendrive, la proliferacion de los “kioscos digitales”, y la baja de los
costos de impresion estan haciendo que los “late users” le estén perdiendo el miedo a la foto digital.
+ Por el momento es mas la gente que se suma al grupo de los potenciales compradores que el
grupo de los que empiezan a obtener fotos por cuenta de sus familiares y amigos.
Por lo tanto podemos concluir que el mercado de compradores de fotos todavia no lleg6 a estancarse
pero es inevitable que con el correr de los afos, vender una foto digital tendra tanto sentido como hoy
tendria vender la impresién laser de una hoja en blanco y negro.

3.2 | Analisis estratégico
3.2.1 | Posicién del mercado y el producto

El mercado de la venta de fotografias de corredores ya estaba establecido aunque ningun sitio hacia
foco en él. Las fotos se ofrecian como una seccidon mas de los sitios y se publicaban varios dias después
de las carreras.

El producto “fotos de corredores” era conocido aunque se puso énfasis en que adorocorrer no vendia
fotos impresas. El principal motivo de esto era ahorrarnos los costos y el trabajo que demandaria la
impresioén y envio por correo (con sus consiguientes devoluciones) de las mismas. La “excusa” para los
clientes fue que tener el archivo jpg les brindaba mayor velocidad para recibir su pedido y libertad para
imprimir todas las copias que desearan en cualquier tamano.

La introduccion al mercado se realizé mediante un ataque lateral. Desde un principio optamos por un
bajo perfil. En las llegadas, nos camuflabamos entre el publico, por temor a que los organizadores nos
descubrieran y nos echaran. No se realiz6 publicidad convencional. El sitio se empezé a hacer conocido
por el boca a boca entre los corredores. Algunas de las tacticas no convencionales que se utilizaron para
promocionar el sitio se mencionan en el capitulo siguiente.

3.2.2 | Segmentacion

Kotler diferencia claramente entre segmento y nicho:

Define a los segmentos como “grupos extensos susceptibles de ser identificados” y a los nichos como
“grupo definido en forma mas estrecha que busca una combinacion particular de beneficios”.

Un nicho suele ser lo suficientemente rentable como para que una empresa decida ocuparlo pero no
es lo suficientemente atractivo como para que muchas empresas deseen competir por él. Atender a un
nicho requiere un conocimiento minucioso de las necesidades del cliente. Un ejemplo de segmento podria
ser “calzado deportivo”. Nike atiende ese segmento. Un nicho es “calzado deportivo para corredores de
carreras de aventura”. Salomoén atiende ese nicho. Un nicho mas reducido podria ser “calzado deportivo
para corredores de carrera de aventura con pie plano”. Cuanto mayor es el foco mayor es la posibilidad
de posicionarnos correctamente ante nuestros consumidores.

Elegimos atender el segmento de corredores de carreras de calle (42, 21, 10, 8 y 5k) y aventura
livianas (hasta 27 km).

Por el momento, por cuestiones logisticas, decidimos no incursionar en carreras multidisciplinarias y
en carreras de pista.
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Si segmentamos por desempeiio atlético, ponemos especial énfasis en alentar a los corredores que
figuran en el Ultimo tercio de la tabla ya que descubrimos que son los mas agradecidos y los que mas
fotos adquieren.

Si segmentamos por edad, 2 grupos de destacan entre nuestros clientes:

* Hombres solos mayores de 50 afios.

*  Mujeres de menos de 35 afios preocupadas por su imagen.

3.2.3 | Posicionamiento elegido

Kotler, citando a Ries y Trout, menciona que “el posicionamiento comienza con un producto. Una pieza
de mercancia, un servicio, una empresa, una institucién, incluso una persona... Pero el posicionamiento
no es lo que se hace a un producto. Es lo que se hace a la mente del prospecto. Es decir, se posiciona
el producto en la mente del prospecto.”

Para Manning el posicionamiento se refiere a las “decisiones, actividades y comunicaciones que se
dirigen hacia el intento de crear y mantener el concepto del producto que una empresa pretende alcanzar
en la mente del cliente.”

Para Arnold, “se posiciona la oferta en la mente del cliente para generar una percepcion de ventaja”

Kotler nos dice en que ‘“la diferencia debe ser importante, distintiva, superior, comunicable, exclusiva,
costeable y rentable.”

Parece haber un acuerdo en que posicionamiento es grabar un mensaje en la mente de nuestros
clientes. Ese mensaje debe ser algo asi como “elijanos porque somos mejores en esto”.

La gran mayoria de los medios dedicados al atletismo se ocupan de mostrar los resultados de los
primeros 10 atletas. En ocasiones sélo mencionan a los 3 primeros en llegar a la meta. Adorocorrer.
com busca reflejar el esfuerzo que realiza un corredor amateur por superarse dia a dia. La recompensa
no pasa por lograr un lugar en el podio. Para entender que pasa por la cabeza de alguien que corre
sabiendo que nunca va a salir primero quizas nos ayude el relato de una de las lectoras del sitio que se
encontro en una de las fotos de la revista:

Nota aparecida en la edicion n°3 de la revista PDF:

iIGENTE FELIZ!

Mo tienen sponsors ni lienan como objetive subir a un podio.
Simplemente son felices corriendo. 1Y lo bien que hacen!

15



Tesinas Como hacer rentable un emprendimiento punto com

GENTE FELIZ! Soy el numero 4269, en la linea de llegada!

La frase en la foto: “No tienen sponsors, ni tienen como objetivo subir a un podio. Simplemente son felices corriendo.
Y lo bien que hacen!” Pag 52 -53 Edicion numero 3 de la revista Adorocorrer. Estd completa de desaciertos!

Tengo sponsors incondicionales, que me aplauden en la salida y llegada, aun si tienen que esperar que pasen todos los
otros miles de corredores antes que yo, y algunas veces ya los organizadores estén sacando las vallas de la calle, dando
la carrera por terminada

Hay veces que el conductor sobre el escenario esta entregando los premios a los primeros 3, que “SI” se subieron al podio,
cuando todavia no llegué a la recta final.

Otras veces (muchas) me quedo sin hidratarme, porque cuando llego al puesto de hidratacion... todos los OTROS ya se
tomaron todo.. lo de ellos y lo mio.

Algunas otras veces llego a buscar la remera de premio y me dan el talle QUE QUEDA.. porque no hay mas.
Pero mis sponsors, (Iéase familia) siguen ahi... esperando mi llegada.

Si acaso no tengo como objetivo subir al podio? Estoy subida en el podio TODOS los dias de mi vida. Los que salgo a
correr por Palermo, o en la cinta del gimnasio.

Los domingos temprano (sin que sea un dia de carrera en especial...) en vez de quedarme un “rato mas” en la cama, me
calzo mis zapatillas ajadas y deslucidas, y la remera TROFEO de la ultima carrera y salgo a las calles de la ciudad todavia
dormida.

Aun con garua, o con ese sol timido que asoma en la mafiana. A veces con mucho frio. Otras con promesas de calor de 30°.

Que si soy feliz corriendo???
Sl!, SI! Por fin un acierto!

¢,Por qué aun corro? ;Sin agua, sin premio adecuado, sin sponsors?

Corro porque si, porque es un éxito cada paso dado. No hay sponsors, ni podios, ni premios suficientes para el que hace
deporte al aire libre.

Sin todo ese apoyo aparentemente indispensable, soy, y ademas pertenezco al grupo de toda esa gente loca que se levanta
a las 7 AM para correr por las calles, hacia adelante, o tal vez en circulos, a veces sin sentido. Y me siento “parte de”, a
pesar de no haber llegado, ni poder llegar jamas entre los primeros.

Estoy, como dice la cancién, a la mitad de la vida, y con una decena de carreras corridas por afio, en los 3 ultimos afios.
Como llegar entre los primeros? Ya no cuentan mas los minutos por Km. recorrido, sino el hecho de haberlos recorrido.
Que si soy feliz corriendo???

SI, SI!! Pertenezco al selecto grupo de GENTE FELIZ.!

Lo mejor de la nota..su titulo: GENTE FELIZ... Y la sonrisa de la foto de los que finalmente llegamos.

Saludos, de la Gente Feliz.
ENE 2007

Adorocorrer.com se posiciond como el “portal de los corredores que disfrutan cada paso”. Se cons-
tituy6 en el lugar donde los héroes son los corredores que se superan dia a dia, mas allad de conseguir
un trofeo o una medalla.

3.3 | Plan de Marketing

3.3.1 | Definicion del producto

El producto que se ofrece a los corredores se define como archivo alta resolucion. Esto es un archivo
formato JPG de tamanio suficiente para imprimir una foto de 30 x 20 cm con alta calidad.

El producto que se ofrece a los anunciantes es un combo de anuncios en la revista, el sitio y el news-
letter con el objetivo de sinergizar los puntos fuertes de cada uno de los formatos.

Alo largo de los afios los sitios de Internet han experimentado diferentes formatos publicitarios. Los
mas habituales son:

Banners: son piezas publicitarias gréficas disefiadas con la intencién de captar trafico hacia el sitio
del anunciante. Generalmente son archivos gif con movimiento. En los ultimos tiempos se ha extendido
la utilizacion de Flash, lo que permite realizar animaciones mas fluidas incluyendo sonido. EIl formato
clasico es el horizontal de 468 x 60 pixeles aunque cada vez son mas los sitios que incluyen nuevos
formatos para atraer la atencién de los navegantes.
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Publicidad hipertextual: consiste en avisos (solo texto o banners) cuyo contenido esta relacionado
con los contenidos de las paginas visitadas por los usuarios o con las palabras introducidas en un motor
de busqueda. Por ejemplo, si en Google introducimos la palabra “Roma” y presionarmos el botén buscar,
sobre la derecha de nuestra pantalla apareceran avisos como este:

Alojamiento en Roma
Apartamentos y Villas en Roma
Reserva y ahorra hasta el 50%
www.rentalinrome.com

Overlays: son banners, generalmente de formas irregulares que aparecen sobre el contenido de la
pagina.

Liena tu movil de
MELODIAS Y LOGOS

Cagitido 1

COMO HACER UN PLAN DE
MARKETING

1 QN FRErARTING, 0% N OF 34 NTRMETENE
W 18 sUpeEryhVencid OF LT emOne I3 N e aCTu

Get the next generatio
of IM S f

Intersticiales: son anuncios, generalmente de pantalla completa que aparecen al ingresar a un sitio
o al hacer click sobre el link de algun contenido. Se muestran durante unos segundos, antes de mostrar
el contenido deseado por el visitante.

Modalidades de contratacion publicitaria:

¢ Pago por impresién: se paga en funcién de la cantidad de veces que es mostrado en pantalla
un aviso.

¢ Pago por clic: modelo de contrato publicitario por el cual los anunciantes pagan al medio en
funcién de la cantidad de clicks recibidos.

¢ Pago por venta: se paga en funcion de las ventas realizadas a través del aviso publicado.

¢ Pago por periodos de tiempo: menos utilizado aunque valido es el pago en funcién de la cantidad
de dias que un anuncio es expuesto.

Modalidad adoptada por adorocorrer

Dado que nuestros anunciantes no estan especialmente interiorizados con Internet hemos optado
por ofrecerles una tarifa plana mensual independientemente de la cantidad de impresiones o clicks que
obtengan.

Todos los anunciantes tienen la posibilidad de hacer un seguimiento on line de la cantidad de clicks
realizados en sus banners. No obstante, son pocos los que utilizan la herramienta.

Ver anexo “Tarifario”
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Politica de marca

Elegir el nombre de un sitio de internet requiere de ciertas consideraciones especificas del mundo virtual:

El nombre no debe dar lugar a confusiones: debemos olvidarnos de los caracteres que no son letras

Al Ries y Laura Ries, en su libro “Las 11 leyes inmutables de la creacién de marcas en Internet’, dan

algunos consejos sobre la eleccién del nombre de un sitio web:

+ Elnombre debe ser corto y facil de deletrear: a diferencia de una marca del “mundo real”, el nombre
de un sitio web debe escribirse sin ningun error, ya que de lo contrario no se podra acceder al sitio.

* El nombre debe ser simple: utilizar pocas letras

+ El nombre debe indicar la categoria: sin caer en un nombre genérico

+ El nombre debe ser unico:

+ El nombre debe ser aliterado: segun Wikipedia, aliteracién es “el efecto sonoro producido por
la repeticién de forma consecutiva de un mismo fonema, o de fonemas similares”. Ejemplos de
nombres aliterados son: Blockbuster,Coca Cola, Dunkin Donuts, Volvo.

* El nombre debe ser pronunciable: nombres como “e-potecario.com” pueden confundise con “hi-
potecario.com” o “jpotecario.com” (no todo el mundo sabe que hipoteca se escribe con h)

*  El nombre debe ser llamativo:

* Elnombre debe hacer alusién a una persona

Se eligié el nombre adorocorrer para darle preponderancia al placer de practicar un deporte por sobre

los resultados obtenidos. EI 99,9% de los 18.700 corredores que el domingo 11 de noviembre del 2007
corrieron el Nike 10k sabian que no iban a ganar la prueba. Sin embargo se levantaron ese domingo a
las 6 de la mafiana, se calzaron sus zapatillas y disfrutaron la carrera con la misma intensidad que un
oso disfrutaria la miel de un panal.

El surgimiento de otros formatos hicieron que se generaran las extensiones de linea tan odiadas por

Al Ries y Jack Trout en Posicionamiento.

“adorocorrer.com” se definid como el portal donde encontrar las fotos.

“novedades adorocorrer.com” como el newsletter que avisa cuando las fotos estan listas para verse.

“revista adorocorrer” como la revista gratuita para los corredores que disfrutan cada paso.

iNovedades!

3.3.2 | Logistica

La logistica se desarrolla dentro del mundo virtual. Solo se trata de un intercambio de bits por dinero.
La accién se desarrolla de la siguiente manera:

Hora 0: Se toman las fotografias en el evento.

Hora 3: se descargan, seleccionan, procesan y se suben las fotos al sitio.

Hora 6: se envia el newsletter avisando a los 9.000 usuarios registrados que ya pueden ingresar al
sitio para ver las fotos.

Hora 7: ingresa el primer pedido a través del formulario que se encuentra en el sitio.

Los usuarios tienen la opcién de imprimir por su cuenta la boleta de depdsito para abonar en Pago
Facil, realizar el pago con tarjeta de crédito o solicitar que se le envie la boleta de depdsito por e-mail.
Esta ultima opcion resulta mas comoda para los usuarios mas inexpertos en el manejo de herramientas
informaticas. De hecho es la modalidad elegida por mas del 50% de los clientes.

Hora 12: se ingresa a Dineromail.com y se envia el primer contingente de boletas de depdsito.

Hora 24: uno de los clientes ingresa a su casilla de e-mail, imprime la boleta de depésito y se dirige a
una sucursal de Pago Facil. Efectua el pago y luego, siguiendo las instrucciones impresas en la boleta
envia un mail a emilio@adorocorrer.com para avisar que realiz6 el pago.

De esta forma no tiene que esperar a que Dineromail nos acredite los fondos (entre 24 y 48 horas)
para recibir su pedido.

Hora 36: se envia el primer contingente de mails con links para descargar las fotografias.
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Los mensajes dicen:
Hola [nombre]:
Ya podés descargar tu foto desde:

[url de la foto 1]
[url de la foto n]

iMuchas gracias y felicitaciones por tu carrera!
Cualquier consulta estoy a tu disposicion.

Emilio Helueni
http://www.adorocorrer.com

El texto se va modificando y ocasionalmente las felicitaciones son mas especificas. Por ejemplo se
felicita a un corredor si mejord su tiempo. Esto se logra con semanas y semanas de estar presentes en
la carreras. Aveces los mismos corredores nos cuentan antes de la carrera que van a buscar un “sub-40”
o un “sub-50”. En la jerga significa correr en menos de 40 o 50 minutos los 10 km.

Hora 72: se acredita el primer contingente de pagos en nuestra cuenta de DineroMail.

Durante los dias subsiguientes a la carrera se envian boletas de depdsito y mails con links para des-
cargar las fotos, 3 veces por dia (primera hora de la mafiana, mediodia y noche). De esta forma ningun
cliente espera mas de 24 horas por su boleta de depésito o foto ya pagada.

3.3.3 | Impulsién

La publicidad del sitio se realiza a través de:

La revista impresa: la misma se distribuye en comercios del ramo y en algunas de las carreras en las
que participamos.

Intercambio de links: mas de 100 sitios apuntan hacia adorocorrer.com

Marca de agua en todas las fotos publicadas en nuestro sitio: esto hace que cuando un corredor des-
carga una foto nuestra y la cuelga en su blog nos esta haciendo publicidad en forma indirecta.

3.3.4 | Precio

Se ha definido un precio de $ 10 para la primera foto de cada pedido y de $ 5 para las subsiguientes
dentro del mismo pedido. Por precio puede decirse que adoptamos la posicién de lideres en costos si nos
comparamos con los proveedores oficiales de algunos eventos que brindan un servicio con un elevado
grado de suprafuncionalidad y lI6gicamente a un precio mayor. Las fotos de la Maraton de Buenos Aires
se podian obtener por unos 15 euros impresas en remeras o tazas.

En cuanto a la pauta publicitaria se ofrecen paquetes trimestrales desde $ 200 o mensuales desde $
100. El anunciante promedio invierte $ 600 cada 3 meses en nuestro sitio.

Capitulo 4: pequerios secretos de adorocorrer.com

4.1 | Como nacié el sitio

En el afio 2003 me crucé con la pagina nikecorre.com. Estaban publicitando la realizacién de una
carrera de 10 kilébmetros. Por alguna razén el “espiritu Just do it” me embargo y este evento capté mi
atencion. La sola idea de verme cruzando la meta luego de correr los 10 kildmetros me hacia poner la
piel de gallina. Con muy poco entrenamiento, el 17 de abril del 2003 terminé mis primeros 10k.

Empecé a buscar en Internet informacion sobre entrenamientos y me topé con un foro (http://www.
elkilometro.com) donde otros usuarios relataban como se habian preparado para tal o cual carrera, como
habian sido sus sensaciones, como se hidrataban y todo tipo de temas, que si bien podrian ser intras-
cendentes para alguien que no corre, para quien si lo hace constituian toda una fuente de inspiracion.

Durante el 2003 y el 2004 continué corriendo (con algunas interrupciones debido a lesiones) y acu-
mulando relatos de mis experiencias. Ya se habia convertido en costumbre el hecho de terminar una
carrera, llegar a casa e ingresar al foro para comentar como me habia ido y esperar las felicitaciones y
comentarios de otros “colegas”.
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A mediados del 2005 decidi crear una pagina personal que contendria mis relatos y algunas fotos
(mias, corriendo).

Afines de ese mismo afio se me ocurrié armar una pequefa revista en formato PDF con el propdsito
de condensar las pequenas grandes cosas que eran de importancia para un corredor del montén como yo.

La revista se llamo “adorocorrer”. El primer nimero estuvo on line en enero del 2006 y tuvo un muy
buen recibimiento. Entre sus contenidos se encontraban relatos de corredores, articulos destinados a
principiantes (“26 consejos para tus primeros 10 km”), y hasta un recorrido virtual por uno de los circuitos
preferidos de los corredores portefios: la Reserva Ecoldgica.

Para descargar la publicacion los visitantes debian acceder a http://www.adorocorrer.com

Si bien la revista constituia el contenido principal del sitio (habia otras secciones como links o un ca-
lendario de carreras) pronto esto dejaria de ser asi.

4.2 | Como una camara digital convirtié una pagina personal en un negocio rentable

Mi amigo Gabriel se habia comprado una camaray tenia intenciones de probarla. “Este fin de semana
corro en Parque Roca. Si querés podés sacar algunas fotos de la carrera y las publicamos en el sitio”,
le dije. Aceptd y fue asi como nacieron las “coberturas fotogréaficas adorocorrer”.

Los conocidos empezaron a solicitar las fotos en alta resolucion para poder imprimirlas y yo se las
enviaba por mail sin cargo. Hasta que un dia alguien, medio en serio y medio en broma, me dijo “vos
deberias cobrar por este servicio”. Le hice caso y fue asi como la venta de fotografias se convirtié en la
fuente de ingresos de adorocorrer.com y el sitio se transformé en “el sitio que le saca fotos a todos los
corredores, desde el primero hasta el ultimo”.

4.3 | Atrayendo visitantes
El hecho de armar un portal y “subirlo” a internet no garantiza que los visitantes empiecen a ingresar
como por arte de magia. Las siguientes son algunas de las tacticas utilizadas para generar trafico hacia
el sitio:
+ Participacion en foros: la sola inclusién de un link en la firma de nuestros mensajes en foros de
corredores atraera corredores.

Mensaje publicado en el foro elkilometro.com:

emilio D Publicado: 15 Feb 2007 10127 Asunto! | quote Wl edit

Chicas: sonrian cuando crucen la linea de llegada... &

Emilio
T L

Ragistrade: 21 Sep 2004
Mensajes: 1868
Ubicacign: Chacarnta
Hollywood, Busnos Alras,
Arganting

Volver arriba [ profile [l pm ll email )l wwse ll i

* Intercambio de links: adorocorrer.com cuenta con un directorio de links. Para que alguien incluya
su sitio en nuestro listado la condicién es que nos incluya a nosotros en su sitio.
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Formulario “sugerir un sitio”:

Q-ro-NMAn el eEm orllasd r-=-
.
a|w L] L] -o-e
10-03-3007 = i LFappetie i
Accasn S8 ususncy ik g T adoor Se ywlan
1375 Vs

T

Himra) e LTI

woe Al 1 e
PR Ty g e
PRy p———
[ PEpT .

i principsl
[T

sl 207

Ve b

™

bl 51
et s et
e

Sugerir un sitio

Py Bl o T uilt

Pars apaiecer sn nuesto fivtada de Bnie se sobcla on ek eeciprocs hacl
4 corrill 8l Epeems ol

el 7 tn sgregarh ol halads de b i

FESD BE0 e VR Qus va
ik Wi SR80 pEfE 0f| e

* = [ampg ool gaiors
ROk e Coafactc
himibim g Contscin *
Mgl *

Wi b ol A

uaeinl c alwgorls * T T
gatl L e Y -
¥ " -

il ASetan | g Fanps Th
[

P asibet s

vt s o s
Al mn

s ewle nlis
Ut 1.0

| i oo

rRaran

[= T8

et m ———er

OF (vt
M aad
[ EERRE.
Hars 1040
Ubimir b 1198
Aivren 11T
Wl

T T

« Entrega de volantes en la meta de las carreras: durante la Media Maratén de Buenos Aires se
aguardo a los corredores 100 metros delante de la meta y mientras se los felicitaba con una sonrisa
se les entregaba el siguiente volante. Se entregaron 400 piezas y se lograron 260 nuevos usua-
rios registrados durante las siguientes 48 horas. El costo de la accion fue de 5 (cinco) pesos. (j!)

Volante entregado en la Media Maraton de Buenos Aires:

IFELICITACIONES!
iILO LOGRASTE!

Manana registrate
gratis en
adorocorrer.com
y descargad tu foto

Volante entregado en mano. Mo arrojar en la via publica
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» Alta en principales buscadores: dar de alta nuestro sitio en Google y en Yahoo fue suficiente para
que otros buscadores replicaran nuestro sitio:

Mencion de “adorocorrer.com” en Google:

LaWeb Imagenes Grupos Noticias Mas»

GO Ogle [adorocorrer Bisqueda

& BuscarenlaWeb C Buscar sélo paginas en espafiol

La Web Re

adorocorrer

Revista PDF para corredores. Coberturas fotograficas de carreras de calle y aventura.
Calendario de carreras. ,

www.adorocorrer.com.ar/ - 30k - En caché - Paginas similares

* Marcas de agua en todas las fotografias: para que cada fotografia nuestra publicada en nuestro
sitio constituya un banner publicitario de adorocorrer.com

Marca de agua en la base de la fotografia:

e

:

i AL | i I

29-10-2006 | Maraton de Buenos Aires

Con el correr de los meses decenas que corredores colgaron fotos de adorocorrer.com en su blog
personal.
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4.4 | Haciendo que los visitantes regresen

Lograr que alguien visite nuestro sitio no es algo tan dificil. La dificultad reside en hacer que regrese.
Para lograrlo se decidi6 restringir el acceso a las principales secciones del sitio (fotos y revista) a los
usuarios registrados. Si un visitante deseaba buscarse entre las fotografias de una carrera debia regis-
trarse con su nombre y una direccién de e-mail valida donde recibia su usuario y contrasefia.

Cada vez que el sitio contaba con una novedad digna de ser anunciada, se enviaba un mensaje al
mailing list, lo cual generaba trafico en forma instantanea.

5 razones para que un visitante regrese a adorocorrer.com
« Para buscarse en las fotos de la ultima carrera.
* Para leer las cronicas de otros corredores que corrieron la ultima carrera.
» Para consultar el calendario de eventos.
» Para descargar una nueva edicién de la revista.
» Para descargar un plan de entrenamiento.

4.5 | Cémo lograr que los visitantes nos recomienden

Para que un visitante recomiende nuestro servicio debemos:

» Hacer que desee recomendar nuestro sitio: la principal razén por la que alguien recomienda ado-
rocorrer.com es porque encontrd a algun amigo en una foto. La lectora que nos envié el relato
que se cita en la pagina 15 fue avisada por un amigo que vid su foto en nuestra revista.

« Brindarle una herramienta para que lo haga: un simple link “Recomenda este sitio” que lleva a
un formulario donde el visitante ingresa su mail, el de la persona a la que desea recomendarle el
sitio, y un mensaje:

Formulario “Recomenda este sitio a un amigo:”

19-02-2007 » Inicio » Recomenda este sitio
Acceso de usuarios | N '
Hola , admin Recomenda este sitio a un amigo
Menu de usuario Tu nombre _ |
ver modificar tus datos *Tu e-mail . |
coberturas f':"h:“." aficas - El E"”’IFH] IJE‘ tl_] armg,:, |

descargar revistas

Bevistas (remository) Mensaje

Menu principal

Inicio Enviar

calendario 2007

4.6 | Como deleitar al cliente sin incurrir en gastos extras

Los siguientes son algunos detalles que marcan la diferencia:

* “En el mundo de los ciegos el tuerto es rey”: es increible como el simple detalle de responder un
mail dentro de las 24 hs. de recibido causa tan buena impresion en los visitantes del sitio. “jGracias
por responderme tan rapido!”, “Aprovecho para felicitarte por todo lo que hacés”, son solo algunas
de las frases que se reciben cuando se hace algo tan basico como responder un mail rapidamente.

« Flexibilidad: un corredor chileno nos compro 5 fotos (la de él y su grupo de entrenamiento) y nos

pidié si podiamos editarlas haciendo una sola grande y sobreimprimiendo el nombre y los tiempos
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de cada uno de los corredores. Se le informé que era posible a un costo de 50 pesos. El corredor
aceptd encantado y quedé muy agradecido por el servicio personalizado ofrecido.

+ Ponerse en el lugar del corredor es fundamental: las primeras 24 horas luego de la carrera son
fundamentales para el corredor. Ingresara al sitio de los organizadores buscando la clasificacion.
Regresara al mismo cada 10 minutos hasta que los resultados estén on line. Buscara cualquier
informacion que se publique sobre el evento: fotos, crénicas, relatos, lo que sea. Cuando se corrié
la Maratén de Buenos Aires, en octubre del 2006, la empresa organizadora tuvo la “genial” idea
de contratar a una empresa europea para sacar las fotos oficiales del evento. Los fotografos de
esta empresa tuvieron ubicacion preferencial para obtener sus tomas. Estaban apostados sobre
la linea de meta y obtenian fabulosos primeros planos. ¢Dénde estuvo el error de la organizacion
entonces? No fue un error. Fue una seguidilla de errores: Primero : la maratén se corrié un do-
mingo y las fotos estuvieron disponibles en la web recién el dia miércoles. Segundo error: para
encargar las fotos habia que acceder a una pagina web que estaba jen aleman! Tercer error: los
precios estaban en euros a valores internacionales. La foto mas barata costaba 15 euros. Cuarto
error: el tiempo de entrega era de 4 a 6 semanas. Quinto error: en algunos casos los planos de
los corredores eran tan cerrados que no se sabia si estaban corriendo en la Maraton de Buenos
Aires o en la plaza de la esquina de su casa. Adorocorrer.com no tuvo ubicacién preferencial para
obtener las fotos. Estuvimos a 50 metros de la meta pero gracias al zoom de la camara pudimos
obtener tomas en el preciso instante en que los corredores pasaban por la meta. Enla mayoria de
las fotos se podia ver la meta que decia “Llegada Maratén de Buenos Aires 2006” y debajo la cara
sonriente del corredor. Las fotos estuvieron on line el mismo domingo a la noche a un precio de
9 pesos (1/6 del precio de la competencia). Por ese precio el corredor recibié el archivo por mail
para imprimirlo él mismo en cualquier local de fotografia digital. Para el lunes a la noche decena
de corredores tenian su foto impresa adquirida en adorocorrer.com

Una de las 1.796 fotografias publicadas en el sitio la misma noche de la Maratéon de Buenos Aires.
En el 2007 publicamos mas de 6.000. Las ventas se triplicaron respecto al aifio anterior.

= r o " |

29-10-2006 | Marat@ de Buenos Aires
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4.7 | Como lograr que los visitantes se transformen en clientes

La mayoria de los sitios que venden fotografias de carreras utilizan la misma estrategia. Muestran una
foto muy pequena con marcas de agua enormes para que nadie pueda usar la foto sin pagarla.

En adorocorrer.com publicamos fotos tamario 800 x 600 pixeles con una marca de agua que si bien
es muy visible esta colocada al pie de la foto para no taparle el rostro a ningun corredor.

Si bien muchos cortan esa parte de la foto y la usan para su sitio personal, muchos otros se sienten
agradecidos lo cual genera simpatia por la marca.

Adorocorrer.com les ofrece la posibilidad de acceder a una foto de buena calidad en forma gratuita
y si quieren obtener el archivo en alta resolucién para poder imprimir una copia pueden hacerlo por un
precio modico.

La primer foto de un pedido cuesta 9 pesos y a partir de la segunda foto del mismo pedido el precio
es de 3 pesos adicionales. Ejemplo: un pedido de 4 fotos cuesta 9+3+3+3= 18 pesos.

El costo adicional de atacchear un archivo adicional en un mail es nulo y los clientes sienten que estan
haciendo un buen negocio al comprar mas fotos. De hecho se los incita a que en sus grupos de entre-
namiento o gimnasios concentren sus pedidos en una sola persona para ahorrar dinero. En la Maratén
de Buenos Aires el 10% de los pedidos fue de 10 fotos o mas.

4.8 | Servicios gratuitos y servicios pagos
En un principio todos los servicios del sitio fueron gratuitos. El Unico servicio que es pago es de envio
de fotos en alta resolucion para su impresién. La ventaja de ofrecer servicios gratuitos es que los lectores
no sienten la sensacion de que se les quiere vender algo cada vez que reciben un newsletter del sitio.
La revista, el calendario de carreras, las cronicas, las fotos para descargar de la web son todos ser-
vicios sin cargo que ayudan a crear valor para la marca.

4.9 | Como crear valor para nuestros clientes
Es importante pensar en qué es importante para nuestros clientes. En nuestro caso para nuestros
clientes valor es:
* Hacer click con la cdmara en el momento justo en que todos los esfuerzos que hizo el corredor
durante meses tienen su recompensa: la linea de llegada.
« Ofrecerle su fotografia a un precio justo y en forma rapida.
» Ofrecerle un listado de lugares donde puede imprimir su foto.
* Recomendarle en que tamano puede imprimirla.
» Poder descargar un plan de entrenamiento (para ello se estan haciendo alianzas estratégicas con
entrenadores para que escriban planes a cambio de publicidad de sus servicios)
* Responder cualquier consulta que nos haga sepamos o no la respuesta. Cuando no conocemos
una respuesta lo derivamos hacia alguien que suponemos puede ayudarlo.

4.10 | Cémo crear valor para nuestros anunciantes

No es dificil tentar a un anunciante para que paute un primer aviso. Lo dificil es mantenerlo. Por esta
razon en adorocorrer.com preferimos crear un producto con valor para los anunciantes antes de salir a
buscarlos para venderles un aviso y que, ante la falta de resultados, no vuelvan a invertir con nosotros.

Los anunciantes requieren:

» Una base de datos actualizada y con clientes interesados: De nada sirve tener una base con
100.000 suscriptores si el 80% borra nuestros mails antes de leerlos.

« Clientes que coincidan con el target buscado por ellos: los corredores son personajes bastante
especiales. Es comun escuchar la frase “Jamas me gastaria 400 pesos en un par de zapatos pero
cuando se trata de zapatillas no lo dudo”. Los anunciantes de productos y servicios intimamente
relacionados con el running (indumentaria, calzado, suplementos deportivos, gimnasios, etc.)
encontraran prospectos realmente interesados en sus productos.

» Tarifas razonables: de nada sirve tener un grupo de posibles clientes y la forma de llegar a ellos
si la inversion publicitaria es superior al margen que dejan los productos.

La oferta para los anunciantes cuenta con 3 pilares:
* Una revista bimestral (formato 21 x 15 cm) de 32 paginas impresa en papel ilustracion de 115 grs.
La misma puede descargarse en formato PDF desde el sitio.
* Un e-newsletter semanal comentando las novedades del sitio (fotos, calendario, etc.)
» Elsitio propiamente dicho (http://www.adorocorrer.com)
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Razones para imprimir una revista.
* Los anunciantes argentinos (sobre todo los pequefios) aun necesitan un medio tangible donde
depositar su inversion.
« Al utilizarse como elemento de promocién, una revista llama mucho mas la atencién que un simple
volante.
* Los costos de impresion pueden recuperarse a través de la venta de publicidad.
* Permite dar a conocer los contenidos de adorocorrer.com a posibles prospectos.

Razones para ofrecer la revista en formato PDF.
* No existe ninguna revista con estas caracteristicas lo que la hace unica
+ Permite crear valor agregado y “mistica” al sitio. La revista esta orientada al costado emocional
del corredor (historias de vida, cronicas de carreras, fotografias de souvenirs enviadas por los
mismos corredores)
+ Permite vencer cualquier limite geografico. Se puede descargar desde cualquier parte del mundo.
* Los costos de impresion son nulos.

Razones para ofrecer un newsletter por e-mail
+ Es una herramienta que favorece la recordacion de la marca adorocorrer.com en la mente de
los corredores y anunciantes. La mayor parte de las ventas y pedidos de tarifas publicitarias se
producen dentro de las 24 horas siguientes al envio del newsletter.
* Es un medio publicitario que permite medir la respuesta en forma “on line”.
* Los lectores agradecen que se los informe sobre las novedades trascendentes del sitio.
+ Todos los sitios de la competencia lo estan ofreciendo y no hacerlo seria dejar un flanco vacio.

Razones para ofrecer un sitio web

+ Permite la inclusién de herramientas como el Calendario de Carreras

+ Permite un nivel de actualizacion muy superior al de cualquier medio impreso.

* Notiene limites de espacio en cuanto a la publicacién de contenidos. Se pueden publicar cientos
de fotografias de carreras. Hacerlo de forma impresa seria carisimo y poco practico.

+ Permite aprovechar los recursos multimedia. Ejemplo: el recorrido interactivo por la Reserva Eco-
I6gica a través del cual los visitantes pueden recorrer todos los senderos de la Reserva sentados
frente a su PC.

La oferta que se les realiza a los anunciantes es, a través de una tarifa Unica anunciar en los 3 medios.

La compra de un espacio en la revista incluye un banner en el newsletter y otro en el sitio. La variacién
en la tarifa dependera del tamano de los anuncios.

4.11 | Presupuesto econémico 2007 del emprendimiento

Ingresos

Venta de fotografias

Las fotos se venden a $ 10 la primera del pedido y $ 5 a partir de la segunda dentro del mismo pedido.
El pedido promedio es de 2 fotografias y la cantidad de pedidos oscila segun la cantidad de eventos y la
relevancia de los mismos. La Maratén de Buenos Aires que se corre en noviembre produce el pico de
demanda con una facturacién que triplica un mes normal.

Suscripciones revista

A mediados de afio se realizé una prueba piloto y se ofrecié una suscripcion a 6 ediciones de la edicion
impresa por $ 29. Se vendieron 40 suscripciones en el mes de julio y 80 en el mes de agosto. La mayoria
de los suscriptores viven en ciudades del interior del pais. Por el momento no se aceptan nuevos pedidos
debido a que los costos de envio son elevados y el margen obtenido no justifica el esfuerzo. En caso
de cerrar un canje publicitario con un correo privado seguramente se volvera a impulsar la modalidad de
suscripcion.

Publicidad

Los avisos publicitarios en la revista, sitio y newsletter cubren los costos de impresion de las publica-
ciones y ademas, dejan una ganancia que se esta incrementando edicion a edicion.
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Egresos

Impuestos
Representa el importe abonado en concepto de monotributo.

Hosting

El importe pagado en concepto de almacenamiento del portal en un servidor pasé6 de 25 a 60 pesos
mensuales debido al mayor trafico que esta experimentando el sitio y la cantidad de fotos almacenadas
(50.000 a la fecha), que crece semana a semana.

Comisiones servicio de cobranza
Es la comision que cobra nuestro socio estratégico Dineromail por el servicio de cobro a través de
Pago Facil y tarjetas de crédito.

Impresion de la revista
Representa el monto pagado a la imprenta que se ocupa de imprimir la ediciéon impresa.

Envios por correo
Se estima un precio de $2 por envio (servicio “Impresos” de Correo Argentino) y de $ 0,50 en concepto
de costo de sobre, etiqueta y carta.

Amortizacién camara de fotos
Contamos con 2 cdmaras semi profesionales con un precio de adquisicion de $ 1.200 pesos cada una.
Se estima una vida Util de 2 afios por lo que la amortizacién mensual es de $ 50 cada una.

Gastos varios

Este rubro abarca el costo del flete de las revistas desde la imprenta hasta mi domicilio (donde fun-
ciona la oficina), llamadas telefénicas (son minimas dado que la mayoria de los contactos se realizan por
e-mail), papeleria y viaticos de las coberturas de las carreras.
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imiurtes ﬁreaadus en EEDE

Ingresos

Venta de fotografias 500 S00  1.000 1.000 1300 1500
Suscripoiones revisia

Publicidad 400 800
Total ingresos 500 500 1.000 1.000 4.700 2400
Egresos

impuestos (monofributo) 100 100 100 100 100 100
hiosting 25 25 25 25 25 25
impresidn reviste 246 400 BO0

BAvios por cormen a suscriptoras (revista)
envios por CoOMen 8 anunciantes y prensa

amortizacion camaras de fotos 104 100 100 100 100 160
pasios vanos 104 100 100 100 100 100
Total egresos 325 325 5T 325 725 925
Resultado del mes 175 175 425 675 975 1475
Resultados acumulado 175 350 e 1.454 2429 3604

Ingresos

Wenta da folografias 1.500 1300 1500 1500 4500 1.500
Suscripciones revista i 4]

Publicidad 1.000  1.200 2100 3000

Total ingresos 2.500 2500 1.500 3800 T7.500 1.500
Egresos

impuestos (manolnbuto) 100 100 100 100 100 100
hasting 25 25 25 a0 G0 G0
impresion revists G0 G0 1.200  1.300

envios por comeo a suscriptores [revista) i 300 300 300

BAVIOS pOr cOmen a anuncianies y prenss =] i) T o
amortizacion cdmaras de fotos 100 100 100 100 100 100
Qasios wanos 100 100 100 100 100 100
Total egresos 1.000 1.300 325 1936 1935 360
Resultado del mes 1600 1200 1175 1665 655656 1.140
Resultado acumulado 504 62304 T4TS 9144 14709 15.84%
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4.12 | El futuro

Durante el 2006 el objetivo fue consolidar el sitio y darlo a conocer entre los corredores. Sibien todavia
falta un largo camino por recorrer, adorocorrer.com comienza a ser un participante con peso propio en el
mundo de los medios dedicados al atletismo amateur.

A principios del 2007 los objetivos eran:

* Lanzar el Periédico Adorocorrer.com, un tabloide de 4 paginas que ofrecera una seleccién
de los contenidos de la revista, ademas de actuar como un gran volante para promocionar
el sitio. El periddico se lanz6 en el mes de marzo en ocasion de la carrera “Merrell Aurora del
Palmar” que se disputé en la ciudad de Tandil. Se optd por una tactica de guerrilla que consistié
en viajar a Tandil 2 dias antes de la carrera y dejar ejemplares del periédico en los mostradores
de todos los hoteles de Tandil, en las oficinas de informes de la Secretaria de Turismo de Tandil
y en los principales puntos de reunidn de los corredores (bares, locutorios, estaciones de servicio
y farmacias). La segunda edicion se lanz6 en el mes de mayo y contdé con 4 anunciantes que
cubrieron el costo de la impresién de la tirada. En junio sali6 la tercera edicion, ya con 8 paginas
y 5 anunciantes. En agosto y septiembre salieron los numeros 4 y 5. En octubre el periddico dio
lugar a una revista de 16 paginas impresa a color en papel ilustracion de primera calidad. En no-
viembre sali6 otro numero de la revista y a partir de enero del 2008 la revista pasaréa a ser bimestral
y contara con 32 paginas. El anunciante mas importante de la segunda edicion cuadruplico el
monto invertido en su primer aviso.

* Lanzar 4 ediciones mas de la revista PDF orientando su contenido hacia los pequenos
detalles que solo los corredores reconocen. Finalmente se decidié que para los lectores (y
los anunciantes) seria muy complicado entender que el periédico iba a dar informacion “hard” y la
revista seria mas “soft”. Se decidio convertir a la revista original en la version PDF del periddico.
En un principio se perdi6 la cierta frescura que tenia el formato original de la revista (10 x 14 cm)
contra el formato tabloide (40 x 28 cm) pero ahora que el periédico dejo lugar nuevamente a la
revista puede decirse que el PDF esta recuperando su personalidad original.

* Llegarala cifra de 10.000 usuarios registrados y aumentar el indice de usuarios que visitan
el sitio durante los ultimos treinta dias. Falta un mes para que termine el afio y el sitio cuenta
con mas de 9.000 usuarios registrados. Durante noviembre del 2007 el sitio tuvo un promedio de
750 visitantes Unicos diarios contra 270 durante noviembre del 2006.

* Armar una aplicacién que permita a los visitantes ingresar reviews sobre productos y ser-
vicios. Este objetivo quedd pendiente para el 2008.

e Lanzar la campana solidaria “adorocorrer.com”. También quedo pendiente para el proximo
afo. La idea central es que los visitantes del sitio contribuyan, a través del mismo, con alguna
fundacion relacionada de alguna manera con el atletismo.

Hoy, a fines del 2007 y luego de un afo de crecimiento los objetivos para el afio entrante son:

*  Publicar 4 ediciones trimestrales de la revista impresa.

* Expandir el alcance geografico de la misma.

* Realizar alianzas con otros medios no competitivos (ejemplo: programas de cable).

*  Alcanzar los 20.000 usuarios registrados.

* Incrementar la facturacion por venta de fotografias en un 50%

* Incrementar la facturacién por venta de espacios publicitarios en un 100%

Y a largo plazo este seria un esbozo de nuestra vision:

Convertir a adorocorrer en un concentrador de demanda que pueda resultarle atractivo a empresas
relacionadas con el rubro. Quizas ya no vendamos fotos y las regalemos. Quizas ofrezcamos un ser-
vicio de video personalizado en el que un cameraman siga durante toda la carrera al corredor. También
existe la posibilidad de crear contenidos audiovisuales y publicarlos en la web. El modelo a futuro esta
orientado a atraer la mayor cantidad de corredores y obtener ingresos de empresas anunciantes que
inviertan para llegar a su publico objetivo.
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Capitulo 5: consideraciones finales

La experiencia demuestra que no es preciso ser Yahoo! o Google para ganar dinero con un sitio en
internet.

Posicionar una marca “punto com” con pocos recursos es posible siempre que nos centremos en las
verdaderas necesidades del cliente.

El producto o servicio en cuestion, mas alla de utilizar internet como herramienta, debe tener una
esencia que lo haga unico.

En el mercado de corredores ya habia un lider en la categoria “organizacion de carreras” (clubdeco-
rredores.com). Ya habia un lider en la categoria “triatlon” (atletas.info). Ya habia un lider en la categoria
“noticias de atletismo” (eldepornauta.com). Luchar frontalmente contra cualquiera de ellos hubiera re-
querido muchisima energia sin ninguna garantia de victoria.

En su lugar adorocorrer.com decidi6 explotar el nicho de “fotos de corredores comunes y corrientes”.
Fue el primer sitio que esperd con su camara que el ultimo corredor cruzara la linea de llegada. Fue el
primero que publicé fotos a menos de 6 horas de finalizado el evento. Fue el primero que se animé a
hacer foco en las fotos ya que otros sitios ofrecian el servicio como una actividad marginal.

Como dice Chris Anderson en su libro “The Long Tail”, Internet ha permitido democratizar los recur-
sos. Existen cientos de nichos que esperan ser bien atendidos. Solo es cuestion de saber detectarlos y
orientar todos los recursos a satisfacer sus necesidades.

Podemos tener los mejores servidores, el mejor disefio, el mayor presupuesto publicitario. Pero sin
algo que represente verdadero valor para los clientes solo tendremos una burbuja.

En solo 2 anos fue posible crear una marca exitosa desde cero. Hoy, a fines del 2007, si le preguntan
a 10 corredores, donde pueden encontrar las mejores fotos de carreras, por lo menos 5, responderan
“en adorocorrer”.

Adorocorrer.com hoy vende fotos y espacios publicitarios. Seguramente dentro de poco tiempo la
venta de fotos empezara a mermar ya que el avance tecnoldgico no se detiene y las camaras digitales son
cada vez mas accesibles y tienen mejores prestaciones. El secreto para subsistir pasara por encontrar
la manera de seguir captando la atencién de los corredores y obtener ingresos de los anunciantes que
quieran llegar a su publico objetivo.
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Anexos

1. Glosario de e-términos
2. Tarifario 2008
3. Las 12 ediciones de la revista

Anexo 1: glosario de e-términos

Para la confeccion de este glosario se utilizd6 como check list el “Vocabulario Técnico de Marketing
e Internet”, obra de la Licenciada en Ciencias de la Informacion, Mar Monsoriu Flor. El mismo ha sido
publicado en el sitio http://www.mixmarketing-online.com.

Se realizé una seleccion de los vocablos que le resultaran mas utiles al lector no especializado en el
tema para poder comprender los capitulos desarrollados en este trabajo. Las definiciones fueron adap-
tadas y se agregaron ejemplos de recopilacién propia para facilitar su comprension.

Ancho de banda: Cantidad de informacion que una determinada conexién es capaz de soportar (en-
viar y recibir). Los servicios de conexién telefénica poseen un ancho de banda reducido por lo que las
paginas tardan mas en cargarse que con una conexion de banda ancha (cablemodem o adsl).

Audiencia: En Internet, numero total de personas susceptibles de ser alcanzadas por un anuncio en
cualquiera de sus formatos.

Autentificacion: Proceso mediante el cual un usuario comunica sus datos a un sistema a efectos de
que este lo reconozca y le permita interactuar con él. La forma mas comun de autentificarse en Internet
es con el uso de un usuario y contrasefia.

Blog: Modo coloquial de denominar a un weblog, que esta siendo empleado masivamente por los
usuarios. Pagina web cuyo contenido consiste en una serie de notas, articulos o comentarios ordenados
cronolégicamente que el autor actualiza con cierta periodicidad.

Bloqueador de pop-ups: aplicacion que impide que se abran ventanas con anuncios no deseados
en nuestra pantalla.

Browser: En espaniol, navegador. Aplicacion informatica que sirve para comunicar el ordenador de un
usuario con un servidor e interpretar los datos que recibe de este ultimo. Los mas populares son Internet
Explorer de Microsoft (80% del mercado) y Firefox de Mozilla.

Click: accion de pulsar el boton del mouse con intencién de lograr una interactividad con el sitio web
que se visita. Mediante el clic se activan los links de todo tipo en una pagina web.
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Clickthrough: Accion de cliquear o pulsar sobre un banner de publicidad en una pagina web. Al
relacionar el clickthrough con la impresiones se puede medir la efectividad de un aviso. Ejemplo: si un
banner se mostré 10.000 veces y obtuvo 500 clicks, el clicktrhrough es del 5%

Comprimir: Reducir el tamafo de un archivo para ahorrar espacio de almacenamiento y sobre todo,
- y lo que es mas importante en Internet-, para poder transmitirlo a mayor velocidad a través de la Red..

Contador: Programa que registra las visitas de un sitio web. Imprescindible para llevar un control de
la estadistica. Ejemplos: http://www.statcounter.com, http://www.contadorwap.com

Contraseiia: clave para proteger informacién confidencial o para ingresar a un sitio restringido.

Cookie: pequefio archivo de formato txt que permite a un sitio web idenficar a sus visitantes cada vez
que regresan.

CPM: Siglas de las palabras: Costo por mil impresiones. Precio que se paga por cada mil veces que
se hace click sobre un banner.

Descargar: Accion de transferir un archivo desde un servidor hasta nuestra PC.

Dominio: Nombre mediante el cual una empresa u organizacién se da a conocer en Internet .

Ejemplos: http://www.empresa.com, http://www.empresa.net, http://www.empresa.org

Enlace: texto “clickeable” que permite pasar de un punto a otro de un documento o entre distintos
documentos.

FAQ: Lista de preguntas habituales con sus correspondientes respuestas. Tiene por funcién evacuar
dudas de los visitantes de un sitio sin que los mismos tengan que esperar que alguien responda su pregunta.

Flash: Programa de disefio grafico desarrollado por la empresa Macromedia que permite crear anima-
ciones e interfaces interactivas vectoriales asi como generar enlaces dindmicos. En los ultimos tiempos
se esta utilizando mucho para la confeccion de avisos publicitarios.

Formulario: Utilidad del lenguaje html que posibilita la habilitacion de un cuestionario que se puede
remitir online desde una pagina web. Un formulario esta compuesto por una serie de campos donde el
usuario puede escribir datos que posteriormente son procesados por una aplicacion dedicada en el servidor.

Frame: Marco. Caracteristica del lenguaje HTML que permite a los disefiadores separar las ventanas
del navegador en subventanas con caracteristicas individuales.

Freeware: software de acceso gratuito.

Home page: pagina principal de un sitio web. Usualmente es la pagina a la que se accede cuando
se tipea la direccién del sitio en el navegador.

Hosting: Alojamiento de un sitio web en un determinado servidor. El mismo se comparte con otros
sitios y se contrata por cantidad de MB de espacio.

Housing: es un hosting pero con un servidor dedicado exclusivamente a un solo sitio.

Intercambio de links: modalidad por la cual un sitio web coloca un link a otro sitio a cambio de una
accion reciproca.

Internic: Empresa que tiene la concesién del servicio mundial de registro de dominios para los usua-
rios de internet.

JPG: Extension de un archivo gréfico comprimido. Es el formato en que se visualizan las fotografias
en cualquier navegador de internet.

Junk Mail: correo no solicitado. También conocido como spam.

Keyword: palabra clave. Se refiere a las palabras que los usuarios ingresan en los buscadores para
buscar contenidos relacionados. Por ejemplo, alguien que busque informacion sobre maratones en Eu-
ropa ingresara “+maratones +europa”

Link: En espanol: Enlace. Salto o desvio de una pagina web a otra, o bien a otra palabra o seccidn
dentro de la misma pagina.

Marca de Agua: cddigo que se inserta en un archivo de audio o video para identificar a la obra, su
autor, editor y grado de difusién. En las fotografias suele ser un texto con el nombre de su autor.

Media Kit: documento dirigido a posibles anunciantes y agencias de publicidad. Contiene toda la
informacion relevante para este target: posicionamiento, target, tarifas, etc.

Merchandising Digital: material promocional que se distribuye via web. Ejemplo: salvapantallas,
fondos de escritorio, postales, etc.

Thumbnail: fotografia reducida que al hacer clic sobre ella dirige al visitante hacia una versién de
mayor tamafio y resolucion.

Path: palabra ingresa que en espariol se conoce como “ruta”. Se refiere al camino que sigue un usuario
dentro de un sitio web. Ejemplo: portada / seccidn fotos / portada / seccidn calendario

PDF: Tipo de archivo que corresponde a las siglas de las palabras inglesas: Portable Document Format.
Formato para documentos electrénicos creado por la empresa Adobe. Se utiliza mediante el programa
Acrobat) y permite el almacenamiento y distribucion en Internet de archivos que ocupan poco espacio y
conservan, sin embargo, el aspecto exacto del texto y las imagenes.
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Peso: Tamario de un archivo. Depende de la cantidad de informacién y disefio del mismo. Este factor
es de principal importancia ya que a mayor peso mayor es el tiempo que tarda una pagina en cargarse.

PHP: Acrénimo de las palabras inglesas: Hypertext Preprocessor, aunque originalmente, significaba
Personal Home Page Tools. Es decir, herramientas para la creacion de paginas personales. El Php es un
lenguaje de programacién multiplataforma que se utiliza en el desarrollo de paginas web, las cuales se
presentan con las extensiones: “php”, “php3” o “phtml”. A diferencia de Java o JavaScript que se ejecutan
en el navegador del usuario, el php se ejecuta en el servidor permitiendo, de este modo, acceder a los
recursos que tenga dicha maquina como, por ejemplo, podria ser, una base de datos. Mas informacion,
en inglés, en: http://www.php.net/.

Pop up window: anuncio publicitario que se “abre” en la pantalla del visitante sin que este lo solicita.
Actualmente esta en desuso debido a la multiplicidad de programas anti pop-up

Proveedor de hosting: empresa especializada en alojar sitios web en sus servidores.

Shareware: modalidad de comercializacion de software en la que el usuario puede probar el mismo
(usualmente durante un periodo de 30 dias) antes de comprarlo. Usualmente luego de ese tiempo algunas
funcionalidades del software se desactivan.

Subject: En espariol: asunto. Parte de un mensaje de correo electronico donde brevemente se informa
del contenido del mismo. Se redacta como los titulares de prensa y los anuncios de publicidad.

Suscriptor: usuario dado de alta en la base de datos de un servicio peridédico de recepcion o inter-
cambio de informacién como pueda ser, por ejemplo, el envio de un newsletter, una lista de distribucion
o un foro web.

Tracking: palabra inglesa mediante la que se define el seguimiento de la navegacién, en Internet, que
realiza un usuario al que se le ha marcado con una cookie.

Trafico: flujo de datos que lleva una red de comunicaciones. Se mide como la suma del peso de
todos los archivos que un visitante visualizé (y por ende descargd) durante su visita a nuestro sitio. Este
concepto es sumamente importante ya que cuando se contrata un servicio de hosting también se contrata
un determinado trafico. El excedente se suele facturar aparte.

Visita: cada una de las personas que ingresa a un sitio web durante un periodo determinado de tiempo.

Web estatico: Sitio web que no crea el contenido en el momento en el que el usuario lo visita sino que
lo tiene previamente almacenado en el servidor web y es el mismo para todos los visitantes.

Webmail: correo electrénico al que se accede a través de la web. Ejemplo: http://www.hotmail.com

ZIP: Formato de comprension de archivos.

Anexo 2: Tarifario 2008

Anexo 3: Las 12 ediciones de la revista

Ediciones pdf
1 enero 2006
2 marzo 2006
3 mayo 2006
4 julio 2006
5 marzo 2007

Tabloides impresos en papel obra
6 marzo 2007
7 mayo 2007
8 junio 2007
9 julio 2007
10 agosto 2007

Revista impresa en papel ilustraciéon 115 grs.

11 octubre 2007
12 noviembre 2007
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