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CARACTERIZACION Y TIPOLOGIA DE LOSPROGRAMASDE AFILIADOSEN
INTERNET

MIGUEL ANGEL ARIASLAEZ! y JUAN SUCH JUAN?

1. INTRODUCCION

El entorno empresarid en d que e desenvudve la Nueva Economia se caracteriza por €
creciente poder de los consumidores en la toma de decisiones de compra. Las edtrategias de las
empresas que redizan comercio dectronico dirigido a los consumidores findes para captar y retener
clientes s2 han ido haciendo progresvamente més agresivas porque conseguir la aencion de los
navegantes en Internet es muy dificil d exigtir més de un millén de sedes web a un sdlo dic de digancia
Ante este panorama, los programas de afiliados que orientan d tréfico hacia determinadas sedes web
con las que mantienen dgun acuerdo comercia se han convertido en uno de los dementos de marketing

online més potentes.

En esta comunicacién andlizamos en qué consigten, cdmo funcionan y la tipologia de etos

programas en Estados Unidos, realizando un repaso de su Situacion actual en Europay en Espafia
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2. CARACTERIZACION DE LOSPROGRAMASDE AFILIADOS

En Internet hay multitud de sedes web nacidas de la nada, que han tenido que desarrollar un
nombre comercia, una marca potente y captar la atencidon de sus usuarios. En una economia donde €
Unico recurso relmente escaso es d tiempo y en la que la sobrecarga de informacion se va haciendo
cada vez mayor, € hecho de conseguir un grupo de personas interesadas en un producto, servicio o

informacion concreta se convierte en ago muy complicado.

Por dlo, las técnicas de marketing se han tenido que adaptar alas condiciones dd nuevo medio
gpareciendo nuevas herramientas y transforméndose otras. El primer y principd instrumento de
marketing utilizado en Internet hasta ahorahasido @ banner®. Sin embargo, la drética disminucion de la
frecuencia con que € usuario hace dick sobre dlos' cada vez que los visudiza indica las dificultades

paracambiar lavoluntad e iniciativa ddl usuario en su navegacion s no se le da una buena razon.

La disminucidon de la efectividad de los anuncios online ha dado mayor relevancia a los
programas de &filiados que, a semeganza de los prescriptores del mundo real, son esas personas o
ingtituciones de reconocido prestigio dentro de una materia que recomiendan un producto. Se trata de la
transformacion del marketing tradiciona, basado en la interrupcidn de los hébitos del consumidor para
trasmitir e mensge de compra, d marketing que reconoce que @ poder etd en manos de los
consumidores. Para captar su atencidn se requiere @ permiso de los clientes potenciades y suimplicacion

en & proceso de eleccion y comprer.

% Unbanner es un anuncio que aparece en una pagina web, en forma de lo que en prensa escrita se denomina faldon.
Puede tratarse de unaimagen, texto o gréfico y si se hace click sobre é se enlaza con €l sitio web del anunciante.

* Seguin Forrester Research (1999) e ratio de click through (pulsaciones sobre un banner) ha descendido del 2% al
0,5% del total de impresiones (cada una de las veces que un determinado banner es visualizado por un usuario) en un
par de afios.

® Sobre el desarrollo de los conceptos de la Economia de la Atencién y del marketing basado en la voluntariedad
(per mission marketing) véase Godin (1999).



Tabla 1. Grado de efectividad y utilizacion de los programas de afiliados

Herramienta de marketing

Efectividad (1-5)

Utilizacion (% del total)

Programas de afiliados 43 17%
e-mail aclientes 4,3 77%
Relaciones publicas 4,1 45%
Television 4,0 30%
Actividades al airelibre 3,7 17%
e-mail alistas de distribucion 3,5 23%
Correo directo 34 30%
Revistas 3,4 34%
Radio 3,4 32%
Patrocinios 3,3 34%
“Botones’ (banners pequenos) 3,2 55%
Banners 2,8 89%
Periddicos 2,6 32%

Fuente: Elaboracion propiaa partir de “ Entrevista a gjecutivos de web marketing” de Forrester Research, Abril de

1999

Un programa de &filiados surge del contrato entre dos sedes web (efiliadora y afiliada) por €
cud la dfiliada se compromete a vincular su sede a la &filiadora, generdndole tréfico y ventas, y esta se
compromete a pagarle una comision a cambio. Se trata de una herramienta de marketing online para

generar ventas adicionaes, incrementar las paginas vidas y desarrollar aractivo de marca para un

producto o servicio.

De este modo, la empresa &filiadora consigue con unos bgos costes una mayor atencidn de su

publico objetivo, mientras que la empresa &filiada obtiene ingresos extras a cambio de prestar un

sarvicio informeativo a sus vistantes.




Los programas de dfiliados gparecieron por vez primera en una empresa de complementos
deportivos que comenzo a pagar comisiones a las empresas que generaban tréfico a su Sitio en @ afio
1994 (Nielsen, 1999a). Sin embargo, cuando se empezaron a popularizar realmente fue en julio de

1996 cuando empezaron a ser utilizados por Amazon.com

La clave de los programas de dfiliados estd en que la empresa &filiada tenga un sitio web que
informe o entretenga a los usuarios y que actle como prescriptor de los productos o servicios de la
empresa dfiliadora, obteniendo la confianza de sus consumidores y tragpasando esa confianza d Stio

web de laempresa &filiadora

La filosofia de la empresa diliadora no sdlo condste en araer vistas a su dtio web
directamente, sino que debe andizar aguellos lugares por los que navegan sus clientes potenciales y
tratar de conseguir que esos Sitios se conviertan en sus socios estratégicos para poner € producto o
sarvicio que oferta d dcance dd cliente donde quiera que se encuentre. El cliente es cada vez més
exigente y busca informacion de los productos porque a pesar dd despegue dd comercio eectrénico
aln existen reticencias en cuanto a la seguridad y confianza en las empresas virtuales. Asi gparecen los
agentes de reputacion’, como las agencias de rating financieras tipo Moody s, servicios independientes
que otorgan calidad, credibilidad y una medida del éxito del producto que vende la empresa. El futuro
de los programas de dfiliados pasa por las manos de estos agentes, ya que es la reputacion y la
confianza que proporciona un Sitio web lo que afiade vaor alos hipervinculos y S estos agentes son los
que, en € futuro, actlan como prescriptores independientes de los productos las empresas deben

captar su interés para que formen parte de sus programas.

® Por ejemplo, Epinions recopila experiencias de uso, revisiones y ratings de un amplio nimero de productos y
servicios.

" Enlace electrénico que permite, en una pégina web, trasladarse hasta otra direccion con sélo hacer doble click sobre
é.



3. FUNCIONAMIENTO Y TIPOLOGIA

La afiliacion nace con la creacion por parte de la empresa dfiliadora de un programa para que
otros Stios se asocien d suyo y vendan sus productos. El sguiente paso o rediza d dfiliado, ya que es
e que se suele poner en contacto con la empresa dfiliadora para comenzar a vincular tréfico a cambio
de comisones. En Internet existen directorios® que informan de todos los programes de &filiados
exigentes y de sus ventgas e inconvenientes y es d futuro afiliado € que estando interesado en los
productos o servicios de la empresa dfiliadora estudia la posibilidad de vincularse con dlay venderlos

CcoMo un sarvicio adiciona a sus clientes.

No obstante, a pesar de ser d dfiliado € que iniciad contacto son las empresas dfiliadoras las
gue deciden 9 € dtio web dd dfiliado se gusta a las condiciones buscadas para ser su socio. En la
actualidad se observa que para los programas de afiliados, como para otras muchas actividades
econdmicas, se cumple € Principio dd 80/20 de Pareto, es decir, € 80% de los ingresos se obtienen
ddl 20% de los sitios web &filiados’. Esto se debe a que € coste de vincular més &filiados es bajo y por
ello las empresas dfiliadoras suelen ser poco exigentes a la hora de aceptar a nuevos socios. Cuantos
més sitios hagan publicidad de la URL de la empresa afiliadoramejor. Sin embargo, se suelen establecer

unas condiciones basadas en la blsgueda de una afinidad entre ambos sitios como:

a. Oue sean consumidores o vistantes habituaes de la empresa afiliadora.

S la empresa dfiliadora promociona su programa de afiliados dentro de su stio web puede
conseguir los mejores prescriptores posibles, ya que no hay meor persona para recomendar sus
productos que aguellos que los estén utilizando. Permitir a los consumidores actuales convertirse en

diliados desarrallalafiddidad alamarcay genera publicidad positiva

b. Que sean sitios web con productos 0 sarvicios complementarios

8 Véanse, por ejemplo, Refer-1t.com, AffiliatePrograms.com o Associate-It.com.

% Véanse Dunn (1999) y Seideman (1999).



Por gemplo un stio web de venta de bicicletas podria afiliarse a un programa de un sitio que

vende complementos deportivos.

¢. Que sean Sitios gue creen contenidos de calidad

Los stios web que desarrollan contenidos son facilmente dfiliables porque a través de esos
contenidos se generan opiniones sobre diversos temas y aspectos que crean intereses en productos

concretos

En cuanto a los modelos més habitudes de programas de dfiliados se pueden digtinguir los

sguientes en funcidn del concepto por @ que se establece laretribucion alos &filiados.

1. Comisiéon por trafico generado: En este caso la empresa dfiliadora paga una comision por cada

visita de un navegante generada directamente desde € sitio web dd dfiliado. Es € caso paradigmético
de la publicidad a través de banners. Esta estrategia sudle utilizarse para campafias de lanzamiento y
creacion de marca y, generdmente, esta dirigida a audiencias muy amplias sendo desarrollada por
compafiias que necesitan un crecimiento aceerado de vidtas a su Sitio web bien como forma de atraer
capital para su financiacion o bien para poder obtener ingresos publicitarios superiores'. La comision d
diliado sudle ostilar entre los 0,05 y los 0,20 dlares™ cada vez que agiin usuario visita su pagina y

pinchaen & banner, icono o enlace textua que le conduce a su socio.

2. Comision por generar informacion de los usuarios: En este caso se paga s € usuario ademas de

pinchar e banner llegaala paginay se compromete de agunaforma: seregigtra, solicita un presupuesto,
da su email, etc. Esta edtrategia es conveniente para compafiias que necesitan obtener informacion de
sus clientes potencides, desarrollar répidamente su red de distribucion y para compafiias que planean
complementar la &filiacion con acciones promocionaes complementarias. La comisiéon oscila entre 0,75

y 1,50 dolares.

19 En Espafia cabe destacar |0s casos de Terra o de Bol por su repercusion tanto online como offline.

! |os datos referidos alas comisiones pagadas por tipo de programa han sido obtenidos de Rojo (2000).



3. Comisién por venta: Por cada compra redizada de productos y servicios de la compafiia

diliadora por un usuario que procede del sStio web del dfiliado, éste percibe una comision que,
generamente, puede ser un porcentgje de la venta 0 un canon fijo. La comision habitud suele ser dd 15
a 25% dd precio de la compra, pero sitios web consolidados como Amazon pueden pagar desde €
5%, mientras algunas tiendas en lanzamiento ofrecen hasta e 50%™. Es una publicidad libre de riesgo, la
afiliadora paga un porcentgje de su venta después de haber conseguido hacerlay solo se paga s se dan

resultados. La comision por ventas puede ser de dos tipos:

3.1. Deredizacion inganténea: € contrato de &filiacion solo expresa @ pago de comisiones s la
venta se rediza en la sesidn inmediatamente pogterior alavistad stio web dfiliado. Se puede subdividir

en

a) Directo: d vinculo de la dfiliada conduce directamente a un producto o servicio especifico
que vende la empresa dfiliadora. La comision silo se produce s se compra el producto en la pagina de

visudizacion del producto.

b) Vinculo a la pagina de inicio: en este caso, d vinculo del Stio web de la empresa dfiliada
conduce ala pagina de inicio de la empresa dfiliadoray cuaquier compra que se redice en etavisitad
sitio web obtendra la recompensa de la comision cuaquiera que sea la pagina donde se produzca. Las

comisiones suelen ser bastante inferiores alas del caso anterior™®.,

3.2. Con memoria higtérica: € contrato de afiliacion expresa d pago de comisiones tanto S se
redlizala compra en d momento de entrada en su Stio web, como S se redliza posteriormente tras haber

visitado otras paginas dd mismo Sitio o tras entrar en otros Sitios.

12 |_as comisiones que, como decimos, pueden |legar al 50% pueden ser una buena estrategia de conseguir tréfico y
reconocimiento en Internet, siempre que se vigile el margen de beneficio bruto. Si una empresa afiliadora paga una
comision por cada producto vendido através del programa de afiliados est& obteniendo publicidad para su sitio aun
coste realmente bajo, porque de todos los vinculos y banners que ha situado en las sedes web de sus afiliados
solamente esté pagando por aquellos que estdn generando ventas, mientras todo el trafico y las impresiones que no
generan ventas no le cuestan nada.

3 Por ejemplo, Amazon paga un 15% del importe de sus productos si el enlace esdirectoy un 5% si el enlace es
genérico asu paginadeinicio.



4. Programas de diliados "Two tie" o de doble nive: Los diliados obtienen comisones

adiciondes, de inferior cuantia, de las ventas que redicen los nuevos diliados que consigan para la

empresa dfiliadora.

5. Programas de &filiados reciprocos con productos 0 servicios complementarios: Se trata de los

programas que tienen por objetivo vincular en una doble direccion a dos empresas que venden
productos complementarios, de forma que los productos de una puedan ser publicitados y vendidos en

losdelaotray viceversa

Unavez d stio dfiliado hafijado d perfil del programa de afiliados que megor se adepta a sus
caracteridticas envia su solicitud de &iliacion y la empresa dfiliadora examina su web para comprobar
gue los contenidos se gustan a lo exigido. S es asi, se produce la asociacion de ambas mediante
contrato. La empresa &filiadora controla mediante un software de rastreo |as veces que usuarios de la
diliada entran en su web y las veces que compran, ademés envia estadigticas de tré&fico y ventas a los

diliados y gestionalos pagos.



4. OPORTUNIDADESY AMENAZAS

En la actudidad, segin un estudio de Forrester Research (1999), las ventas online a través de
los programeas de afiliados suponen € 13% ded total de ventas online 'y para d afio 2003 estiman que
éstas representardn € 21% sobre  total™,

Los programas de &filiados aumentan  vaor que ofrece un stio web a través de los vinculos
con otros. Una empresa dfiliadora desarrolla publicidad en una red de sitios web conectados con la
primera. El vaor se tragpasa, nace con la entrada a la sede inicid y se trasforma en una venta, en una
impresion o en tréfico. Los programas de afiliados hacen Internet mas ricay mas fécil de utilizar ya que

los pequefios sitios pueden vincularse a servicios adicionaes que no podrian proporcionar por si solos.

Es una publicidad a cogte efectivo ya que es dtamente rentable en comparacion con otras
herramientas de marketing porque obtener un nuevo cliente mediante métodos convenciondes puede
costar hasta 15 veces més™; y es una publicidad a largo plazo porque € vinculo se mantiene todo €

tiempo que durad acuerdo entre &filiado y afiliadora

El afiliado no tiene costes asociados a la venta'y solo debe preocuparse de crear contenidos y

de asegurarse que la empresa dfiliadora funciona bien pues, de lo contrario, su propio prestigio puede
peigrar.

Algunas de las fortdezas pueden convertirse en amenazas ya que puede ocurrir que los
asociados deseen obtener ingresos de muy diversos programas de &filiados o establecer demasiados
vinculos en sus paginas web, o que produciria una fdta de enfoque en € stio y confundiria a los
usuarios, cuando de lo que se trata es de afiadir vaor a consumidor, poniendo en riesgo la confianza de
los mismos en la empresa. La confianza del usuario es la mayor proposicion de vaor que tiene un stio
web a largo plazo y no es conveniente amenazar su supervivencia por aumentar la rentabilidad en a

corto plazo.

! Citado en L 6pez (2000)
1>V éase Seideman (1999).



También exigte la tentacion de vincular € Stio web a otras sedes que no tienen que ver con los

temeas tratados en laweb dfiliada

Algunas categorias de productos parecen ser, hasta la fecha, més adecuadas que otras para
desarrollar programas de &filiados. Los més comunes son los librosy lamusica, Sn embargo, también se
pueden disefiar programas de dfiliados para venta de otros productos O servicios que sean

monetariamente valorables por anticipado™.

L os programas de dfiliados internacionaes pueden tener problemas debido ala conversidn de la
moneda, ya que los costes de conversion para los &iliados, en caso de bgjos importes, suelen ser
mayores que los propios ingresos. Por dlo, las &iliadoras suelen exigir un volumen minimo de ingresos

generados pararedizar € pago.

En d caso de los dfiliados las amenazas se fundamentan en que S aconsgan ma a sus clientes
pierden su confianza'y éstaes muy dificil de mantener en un medio como d de Internet. Para elo, deben
recomendar productos o servicios que utilicen, de calidad, en los que confien y que satisfagan a sus

dientes

Un problema para los &filiados puede ser que la mayoria de los usuarios vayan directamente a
sitio web de la dfiliadora después de que han comenzado a hacer compras™”. Por élo d futuro de los
programas de dfiliados puede estar en los programas de rastreo avanzados con memoria historica
basados en € enfoque del valor alargo plazo del consumidor, que otorgan una comison mayor parala
primera compra del usuario, pero que mantienen una comision para € resto de compras que efectlie

posteriormente.

Por ultimo, la fata de trasparencia y la inexistencia de programas de rastreo adecuados, para

controlar d tréfico y las ventas que generan los dfiliados, hacen dificil juzgar los términosy condicionesy

1% Por ejemplo, en el directorio de www.Refer-I1t.com existen 49 programas de afiliados para agencias matrimoniales, 83
programas de afiliados de empresas proveedoras de servicios en Internet, 103 relacionados con las finanzas y 8
programas de empresas del sector de la construccion.

YCDNow informa de que e 80% de los clientes que obtiene mediante programas de afiliados, hace sus compras
siguientes directamente. V éase Seideman (1999).
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vaorar que programas de &filiados son los mas gpropiados para vincular un stio. La confianza en la
honradez de la dfiliadora es fundamenta porque es la que controla d tréfico y las compras redizadas a

través de diversos programas.

5. SITUACION ACTUAL DE LOSPROGRAMASDE AFILIADOS

L os programas de &filiados se han desarrollado de forma exponencia en los EEUU desde 1996.
Tras la aparicion del programa de &filiados de Amazon, muchos han sido los que han tratado de imitar
au iniciativa buscando obtener unos resultados smilares a los de agudla, pero las ventgas de actuar
primero en Internet son claras. S hacemos un repaso por Yahoo, d principa directorio de Internet,
observamos que en EEUU existen 22 directorios dedicados exclusivamente a los programas de afiliados

incluyendo agunos de ellos més de 3.000 programas de &filiados dados de dta en € mismo.

S andizamos las diez principaes empresas que redizan comercio dectrénico en EEUU
(www.top.com) se observa que todas €llas tienen programa de afiliados. Como se puede observar por
las actividades redizadas por estas empresas |os programas de &filiados no estén destinados a un sector

concreto, Sino que son gplicables a practicamente cua quier actividad.

1



En latabla 2 mostramos € niimero de programas de dfiliados por sector de actividad.

Actividad N° programas|Actividad N° programas|Actividad N° programas
Accesorios 20 Entretenimiento 50 Outdoors 16
Publicidad 20 Finanzas 103 Animales 11
Adultos 105 Flores 19 Farmacia 13
Textil 54 Gastronomia 48 Envios postales 3
Arte y fotografia 35 Contenidos 69 Imprenta 7
Astrologia 11 Servicios 51 Inmobiliarias 38
Subastas 18 Mueble 14 Detallistas 65
Automoviles 41 Gambling 72 Motores busqueda 58
Business to business 89 Juegos 42 Servicios 72
Banca 26 General 23 Tiendas 215
Banners 40 Alemania 4 Software 110
Belleza 27 Regalos 142 Soluciones 10
Libros 55 Hardware 40 Deportes 97
Tarjetas 80 Salud 133 Storefronts 16
Carreras 20 Casa y jardin 36 Telecomunicaciones 21
Estudios 32 Prov. Serv. en Internet 83 Teléfono 27
Clasificados 33 Joyeria 27 Juguetes 23
Comunidades 29 Nifios/bebes 34 Entrenamiento 10
Construccion 8 Magazines 21 Viajes 76
Tarjetas crédito 7 Marketing 152 Reino Unido 30
DVD 13 Agencias matrimoniales 49 Utilidades 5
Comercio electronico 126 MLM 11 Videos 15
E-malil 35 MP3 9 Disefio de web 60
Educacion 54 Musica 68 Herramientas Internet 141
Electrénica 41 Oficina 26 Mujer 23
TOTAL 3507

Fuente: Elaboracién propia, a partir de informacion disponible en www.Refer-it.com

Hay mas de 3.500 programeas de &filiados dados de dta en este directorio, la inmensa mayoria

estadounidenses. No obstante, en € resto de paises las iniciativas comienzan a florecer, asi podemos

encontrar iniciativas de programas de &filiados en paises cercanos para Espaiia como Reino Unido (30

programas dados de ata en Refer-it), Francia, Itdiao Alemania

La situacion en Espafia de los programas de dfiliados es practicamente de nulidad. Tenemos

congtancia de la existencia del programa de &filiados de Bol Espaiia, empresa de venta de libros que

trabgja en varios paises.




Pero, d vidtamos las diez principdes empresas espaiolas de comercio eectronico segiin
IbestAward Espafia® ninguna tenia programa de dfiliados en @ momento de redizacion de esta
comunicacion, excepto en € caso de QXL en la versdn internacional en la que encontramos un
programa de dfiliados d que suscribirse, aunque en la web para € publico espafiol no existe la
posibilidad de suscribirse a este programa. Algo extremadamente significativo y esclarecedor de la

enorme diferencia que alin separa a Esparia de EEUU en |o que a comercio eectronico serefiere.

6. CONCLUSIONES

Los programeas de filiados, como hemos mostrado en d caso de EEUU, se han convertido en
una importante herramienta de marketing para desarrollar rgpidamente @ comercio dectrénico dirigido a
los consumidores findes. La inmensa mayoria de empresas relevantes de muy diversos sectores han
desarrollado programeas de &filiados a través de los que generan fidelidad de sus dfiliados, tréfico a su

Stio web y ventas de sus productos.

En paises geograficamente mas cercanos y con un grado de aceptacion de Internet similar a
nuestro ya han observado las ventgias de estos programas y estan comenzando a implementarlos.
Estamos seguros de que empresas espafiol as estardn andizando ya la posibilidad de incluir este cand de
promocion y venta de sus productos. No obstante, en la Nueva Economia que propicia la espectacular
expangon de Internet la velocidad de implementacion se convierte en fundamental, como se ha visto en

el caso de Amazon.com, obteniendo importantes ventgjas del primer movedor.

Un aspecto que consideramos esencia para que se potencien este tipo de herramientas es que
se hagan més sofisticadas permitiendo recompensar no solo las compras directas sino también d total
de flujo de recomendaciones redizado a lo largo de toda la vida del sitio web dfiliado. Para éste una

variable fundamenta de su éxito serala cgpacidad de generar confianzay |edtad entre sus usuarios.

8 Son Alcoste.com, Barrabés, Dell Computer Espafia, El Corte Inglés, Mercado Libre, QXL Espafia, Sportarea,
Submarino, Supertienda ViaPlusy Terra Compras.

13



REFERENCIASBIBLIOGRAFICAS
Dunn, D. (1999): Wining the affiliate game, publicado en www.activemarketplace.com.
Forrester Research (1999): " Survey of web marketing executives', april.

Godin, S. (1999): Permission Marketing: Turning strangersinto friends and friendsinto

customers, Simon & Schuster, New Y ork.

Hemgetter, G. y Meivier, P. (2000): Affiliate Selling: Building revenue on the web, John Wiley &
Sons.

Lopez, P. (2000): “ Desarrollo de programeas de &filiacion en Internet: La técnica de marketing on-line

més eficaz’ , ponencia presentada a Mundo Internet 2000, Madrid.

Nielsen, J. (1999a): “ Affiliates programs’, July 1999 Web research,
http:/AMww.usait.com/aertbox/990711_affiliates.html

Nielsen, J. (1999b): "Web research: Believe the data’, July 1999 Web research,
http://Mmww.usait.com/dertbox.

Rajo, I. (2000): "Ladfiliacion hace lafuerza', en www.baguia.com.

Seideman, T. (1999): “Los programas de &filiados crecen en importancia como una herramienta para

atraer clientes’, http://www.stores.org/esp/archives/nov99edit.html

14



