MARKETING INTERACTIVD

Yandex y Kanlli abren la puerta del mercado
ruso a las empresas espanolas

El pasado 10 de febrero se presenté en Espaiia Yandex,
el principal buscador de Rusia, y lo hizo de la mano
de Kanlli, la agencia que comercializa sus productos

y servicios en nuestro pais. Tras la presentacion,
Dominik Johnson, key account development director
de Yandex, hablo con IPMARK sobre los servicios que

ofrecen a las empresas esparfiolas interesadas en buscar
oportunidades comerciales en el mercado ruso.

TEXTO PEDRO URQUIDI

usia es una potencia en Inter-
R net, por audiencia, inversion y
expectativas de crecimiento, y
Yandex, el primer buscador online del
pais, la llave de acceso para las empre-
sas digitales espafiolas interesadas en
hacer negocio en el mercado ruso. Asi
lo afirmaron Dominik Johnson, key ac-
count development director de Yandex, y
Gonzalo Ibafiez, CEO de Kanlli, agencia de
marketing digital que comercializa en Espafia
los productos y servicios de Yandex, durante el
acto de presentacién del buscador ruso.

En el acto participd también José Luis
Zimmermann, director general de la Asociacion
Espafiola de la Economia Digital (Adigital),
el cual hablé de la necesidad que tienen las
empresas digitales espariolas de salir al exterior
para crecer y ser mds competitivas. “Lo que esta
sucediendo”, dijo, “estd sucediendo a escala
global. No es posible crecer sin internacionali-
zarse”. Para ello, Zimmermann recomend6 a
las empresas interesadas en la aventura exterior
aprenderlo todo sobre los posibles destinos e
ir de la mano de empresas locales con conoci-
miento directo de los mercados.

Sobre Rusia dijo que era un mercado que
ofrece oportunidades reales a las empresas
digitales espafiolas, debido al elevado ritmo de
crecimiento del comercio electrénico y la inver-
si6n en publicidad digital. Y que el idioma y las
diferencias culturales no debian suponer un
freno a la hora de decidirse, ya que en ocasio-
nes resulta mas complicado sobre el papel que
sobre el terreno. “Ademds”, anadid, “es la puer-
ta de entrada a otros mercados de su entorno”.

Algunos de los sectores de la economia espa-

fiola que despiertan mas interés en el mercado
ruso son el turismo, la moda y la gastronomia,
en torno a los cuales giran la mayoria de las
bisquedas relacionadas con Espafia.

MERCADO DIGITAL RUSO. Actualmente,
la poblacién internauta de Rusia asciende
a 82,9 millones de personas, la quinta au-
diencia de Internet mas grande del mundo
y la primera de Europa. Pero a diferencia de
otros paises donde la penetracién de Inter-
net es muy alta, como en Estados Unidos,
Japén o Reino Unido, en Rusia sigue estando
por debajo del 60%, por lo que el umbral de
crecimiento es mayor.

En este contexto, Yandex se sitlia como
el buscador principal en Rusia, donde tiene
una cuota de mercado del 61%, que le sitia
muy por delante de Google (29%). También
opera en Bielorrusia, donde su cuota asciende
al 45%, en Ucrania (33%), Kazajistan (24%) y
Turquia (5%). Ademas estd presente, mediante
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oficinas técnicas y comerciales, en otros
paises como Estados Unidos, Turquia,
Alemania, Reino Unido y Suiza. Y desde
ahora también en Espafia, a través del
acuerdo con Kanlli que hace de la agen-
cia su representante en exclusiva para el
mercado espafiol.

AUGE DEL COMERCIO ELECTRO-
NICO. De los 82,9 millones de usuarios
rusos de Internet, 30,6 millones compra-
ron en linea en 2014 y se prevé que en 2017
sean 35,5 millones los que lo hagan. Antes
de comprar, el 55,7% realiza una bilisqueda,
lo que da una idea de la importancia de la
publicidad search en el mercado ruso, que
en 2013 supuso un 72% del total de la publi-
cidad online, frente al 28% de la publicidad
tipo display. Yandex es la plataforma mas
grande de publicidad contextual en Rusia,
con el 57% del mercado y un alcance del
95,8%.

Segun Ibaiiez, CEO de Kanlli, es impor-
tante tener en cuenta las diferencias entre
Yandex y el buscador mayoritario en Espafia,
Google, sobre todo en lo que respecta a
las estrategias de puja o a la estructura de
las campanas. En Yandex existen cuatro
formas principales de anunciarse: Search
Network, publicidad en la red de biisqueda o
PPC; Advertising Network (YAN), publicidad
en una red de paginas asociadas; Yandex
Services, publicidad en paginas de servi-
cios propios de Yandex, como mapas, noti-
cias o informacién meteorologica; y Yandex
Context Banner, banners que aparecen en su
propia red de biisqueda.
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Dominik Johnson, key account develop-
ment director de Yandex, habl6é con IPMARK
sobre Yandex y su vinculacion con el mercado
espanol.

£Cuadl es la mision de Yandex?

La mision de Yandex es ayudar a la gente a
descubrir nuevas oportunidades y soluciones
para sus desafios y problemas cotidianos. Para
ello ponemos a su disposicion herramientas y
productos que les hacen la vida mas facil.

Se trata de entender los deseos los usuarios
para ofrecerles sugerencias apropiadas, como
qué libro leer, donde comer, que misica escu-
char, qué camino escoger para llegar a su des-
tino lo mas rapidamente posible, etc. En defini-
tiva, nuestra mision es brindarle la sugerencia
adecuada en el momento y lugar oportunos.

éQué productos y servicios ofrece la
compaiiia?

Las biisquedas son el nicleo de nuestro nego-
cio, alrededor del cual giran una serie de servicios
complementarios, como, por ejemplo, Yandex
Mail, un servicio de correo muy popular en Rusia
y accesible al resto del mundo, ya que la interfaz
también esta disponible en inglés; Yandex Maps,
que te guia y te conduce a tu destino por el camino
mas rapido y conveniente; Yandex Disk, para com-
partir grandes archivos con comparieros de trabajo
0 amigos y familiares; Yandex Direct, un servicio
de publicidad contextual para aquellos anuncian-
tes interesados en llegar a nuestro audiencia, que
realiza cien millones de bisquedas diarias; Yandex
News, Yandex Market... A todos estos servicios
hay que sumar una gran variedad de aplicacio-
nes moviles.

éCuales son sus planes para Espana?

Espafia es un mercado estupendo, no sélo
por las oportunidades que ofrece, sino porque
el espaiiol es el segundo idioma miés hablado
en todo el mundo. De igual forma creemos que
Rusia es un mercado muy atractivo para las
empresas espafiolas de comercio electronico de
moda y de viajes, entre otras.

En los mercados donde operamos nos gusta
contar con socios locales, como es el caso de
Kanlli, que en los ultimos dos afios ha hecho
una excelente labor con el buscador chino
Baidu. Creemos que Kanlli tiene la capacidad y
la pasi6n necesarias para difundir nuestro men-
saje entre las compafias esparfiolas.

¢Tienen previsto llegar a acuerdos simi-
lares con agencias de otros paises?

Si, creemos que es una forma muy buena
de hacerlo. El equipo comercial de Yandex para
Europa esta radicado en Suiza y desde alli coor-
dinamos las acciones con nuestros socios para
darnos a conocer y promover nuestros servicios
por toda Europa. Para nosotros es muy importan-
te conocer de primera mano los mercados en los
gue nos movemos, por eso buscamos la colabora-
cién de socios como Kanlli, que nos mantienen al
tanto de los acontecimientos y las tendencias mas
relevantes. M
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Dominik Johnson, primero por la derecha, con Anna Volkova, account manager de Yandex, y Gonzalo Ibafez, CEO de Kanlli,
&n su reciente visita a Madrid.

Estrategia global con sabor local

En el encuentro “Un mercado global. Muchos mercados locales”, organizado por IPMARK, y

al que asistieron cerca de una veintena de directivos y representantes de empresas comao El
Corte Inglés, Correos, DHL Express o Agencia Efe, Gonzalo Ibanez, CEO de Kanlli, habld sobre
las claves para que las empresas espanolas triunfen con sus estrategias digitales en el mercado
internacional. Ibafez estuvo acompafiado de Pablo Lopez Carral e Irene Herrero, responsable de
marketing y ventas y directora de servicios al cliente de Kanlli, respectivamente.

La intervencidn de Ibafez se centrd en la importancia de saber moverse en los mercados donde
se pretende competir: “No se puede aplicar la misma premisa a todos los paises. Debemos
estudiar, conocer y entender como funciona cada mercado para que nuestra campana sea
efectiva”, expuso |banez.

Pero para que las campanas funcionen es necesario, ademas, que los objetivos sean coherentes
en la estrategia global de la compania: "La internacionalizacion no sera posible si no expandimos
también la estrategia”, dijo Ibanez.

El CEO de Kanlli se refirié también a la importancia de conocer el comportamiento del
consumidor local en Internet, pues independientemente de que se desee vender fuera o dentro
de la Red, es necesario tener presencia online para dar a conocer y posicionar la marca entre los
potenciales consumidores, sean del pais que sea: “Ya no hay diferencia entre lo digital y lo no
digital, todo es online”, asegurd.

La directora de servicios al cliente de Kanlli, Irene Herrero, insistid en la importancia de adaptarse
al mercado y al consumidor antes de que una empresa se lance a un nuevo mercado: “Debemos
dejar a un lado nuestra mente espafiola y entender que cada pals tiene una cultura, un idioma

y una manera diferente de hacer las cosas”. Las empresas que desean expandirse necesitan,

por tanto, contar con un equipo local que entienda al consumidor, pero también con un equipo
espaiiol que entienda sus propias necesidades y se encargue de unificar las estrategias en cada
uno de los paises donde quieren operar.

En este sentido, el responsable de marketing y ventas de Kanlli, Pablo Lopez Carral, quiso
subrayar la importancia de saber gestionar con éxito los servicios de posicionamiento con la
ayuda de los conocimientos de agencias locales: “Nuestra diferenciacion frente a otras agencias
radica en la pertenencia a una red internacional y a los acuerdos que tenemos suscritos con
Baidu v Yandex, los principales buscadores en China y Rusia, respectivamente”.

Kanlli, que cuenta con clientes en China, Emiratos Arabes, Rusia y en toda Europa, tiene como
objetivo ayudar a las empresas espafolas a posicionarse en el extranjero.
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