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      Vivimos un momento histórico. No estamos solo presenciando el futuro: lo estamos cocreando en tiempo real junto a inteligencias digitales que multiplican nuestras capacidades humanas. Estamos atravesando un cambio de era total, una transformación social, política y cultural sin precedentes que está reconfigurando la economía global y los negocios. Quienes aprovechen esta transición no solo se adaptarán al futuro: serán sus protagonistas.


      En este contexto acelerado emerge La economía de las comunidades de Lina Cáceres, un libro que aporta claridad estratégica en un momento crucial. Conozco a Lina desde hace veintiún años y he sido testigo de su visión empresarial, su capacidad analítica y su profundo entendimiento del ecosistema digital hispano. Su trabajo con creadores, emprendedores y compañías globales le ha permitido anticipar tendencias y diseñar modelos funcionales en mercados altamente competitivos.


      Con rigor y pasión, Lina ha estudiado hacia dónde se mueve la industria y qué necesitan los creadores, marcas y emprendedores para navegar con éxito un universo cambiante.


      La economía de las comunidades no es teoría ni especulación. Es un manual claro y práctico, fundamentado en la experiencia, sobre cómo construir, escalar y consolidar negocios digitales aprovechando las herramientas que ya están transformando al mundo. No presenta hipótesis teóricas: presenta metodologías comprobadas. No propone atajos: propone sistemas comprobados para construir imperios. Cada página articula con precisión cómo la tecnología, la comunidad y el contenido son los principales vectores de crecimiento de los negocios en la nueva era.


      Para emprendedores, creadores de contenido, jóvenes que buscan un camino profesional, ejecutivos, marcas y líderes de negocios, este libro será un recurso estratégico imprescindible. También para los soñadores. Es una brújula y una caja de herramientas para transformar ideas y pasiones en acciones concretas.


      Este libro celebra (a la vez que explica y enseña) cómo cada plataforma es una oportunidad y cómo cada avance tecnológico puede convertirse en una ventaja competitiva, resaltando que la inteligencia artificial no representa un reemplazo, sino un multiplicador del talento individual en un mercado donde todos están invitados a participar. Los seres humanos —sin importar su edad, nivel social, económico, educación o procedencia—, organizados alrededor de una comunidad sólida, pueden construir imperios digitales propios cuando convergen con la innovación empresarial, impulsados por la estrategia, la tecnología y la disciplina.


      Es un gran orgullo presentar La economía de las comunidades. No solo porque admiro la trayectoria de Lina, sino porque de verdad creo en la urgencia de capitalizar las oportunidades para quienes tienen un sueño empresarial en una era que ofrece más recursos que nunca para alcanzarlo. La economía digital es el presente y el futuro. Quienes dominen sus herramientas tendrán una posición privilegiada; quienes las ignoren quedarán irremediablemente atrás.


      Los invito a abordar estas páginas con curiosidad y con una visión estratégica orientada al crecimiento financiero y personal. Este libro tiene el poder de transformar la manera en que vemos los negocios digitales y construimos nuestro propio camino en un momento histórico. La economía de las comunidades les permitirá participar liderando en la nueva era de los emprendimientos digitales.


      Bienvenidos al futuro de los negocios.
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      La industria de la creación de contenido nació de la unión entre la creatividad humana y las plataformas tecnológicas. Primero fueron los blogs; luego, YouTube y Facebook; más tarde, Instagram, y ahora, TikTok y SORA, la red social de Chat GPT, u Horizons, la red inmersiva de Meta. Gracias a ellas, se democratizó la manera en que las personas comunican sus ideas, alzan su voz, demuestran su talento y construyen comunidades. Así se generó el boom de los negocios digitales, donde los creadores de contenido nos comprobaron que se pueden construir imperios digitales y vivir de ellos por el resto de los días. Vale la pena aclarar que lo que se democratizó fue la oportunidad de hacerlo; es decir, hoy, cada una de las ocho mil millones de personas que habitamos en el mundo tenemos la posibilidad de crear un negocio digital, pero para hacerlo debemos desarrollar varias habilidades. La principal es convertirnos en creadores de contenido y construir comunidad.


      El reto más grande en esta industria digital es mantenerse relevante en el tiempo, pues hay una base tecnológica que evoluciona aceleradamente. Por eso, cuando revisamos cada plataforma desde sus inicios, notamos que cambia todo el tiempo, y quien no se adapte o se reinvente con ella queda fuera del juego. En nuestros días, el panorama presenta una transformación para todo aquel que está constituyendo su negocio digital en las redes, ya que estamos iniciando una nueva era, la de la Web 3.0, que no solo representa una evolución tecnológica, sino un nuevo modelo económico que cambia las reglas del juego.


      Estamos frente a una revolución en la que todo se centrará alrededor de la comunidad y serán claves las herramientas tecnológicas, como la inteligencia artificial (IA), la realidad virtual o la realidad aumentada, las protagonistas del presente y del futuro próximo, como lo vimos en la portada de la revista Time en diciembre de 20251. Entender los cambios de algoritmos, con la tiktokización de las redes y la integración del social commerce y socialtainment (términos que te explicaré más adelante), será vital para sobrevivir en el mundo digital. Estos nuevos elementos nos hacen replantear y cambiar la perspectiva de la evolución que tendrán los negocios digitales en los próximos cinco años. Sin lugar a dudas, exponen una coyuntura: fidelizar a tu comunidad y darles valor a tus seguidores en una industria que exige captar la atención de las personas, en un mundo saturado de contenido, para lograr convertirlos en tus clientes más fieles.


      Cuando publiqué Cómo triunfar en el mundo digital, mi objetivo era claro: demostrar que las redes sociales podían convertirse en el motor de negocios rentables y la puerta de entrada al mundo de las oportunidades para todas las personas, emprendimientos o marcas. En él, quería enseñarte que las redes sociales no son para ser esclavo de los números y seguidores; al contrario, te ayudan a enfocarte en impactar y construir comunidades sólidas que puedes monetizar.


      Ahora, con este libro, quiero que te prepares para dicha transformación de los negocios digitales, donde la comunidad tiene un rol activo de copropiedad y participación económica. Así que aprenderás a ver la tecnología y la IA no como amenazas, sino como instrumentos que te permitirán automatizar procesos, mejorar la calidad, optimizar estrategias, personalizar experiencias, escalar resultados y, de esta manera, manejarlas para liberar tiempo, potencializar tu creatividad y contar con habilidades necesarias (entre ellas, el pensamiento crítico y el liderazgo) con el fin de realmente ser el CEO de un ecosistema sostenible en el que las personas se sientan parte de algo. Si el primer paso fue triunfar en las redes sociales, este segundo busca escalarlas con la ayuda de las herramientas tecnológicas, como la inteligencia artificial y la fidelización de comunidades.


      Así que este libro es para ti si…


      
        	Eres creador de contenido o celebridad digital y quieres replantear tu estrategia porque tal vez te has dado cuenta de que solo postear contenido ya no es suficiente. Como lo verás en estas páginas, en los próximos cinco años, las redes sociales dejarán de ser vitrinas para convertirse en sistemas vivos y autosostenibles que darán paso a los nuevos imperios económicos. Y tú podrás aprovecharlas para ti y tu negocio si sabes emplear estas nuevas herramientas tecnológicas a tu favor. Crearás contenido de valor y así lograrás fidelizar tu comunidad.


        	Eres un profesional (abogado, doctor, dentista, etc.) que desea que su expertise tenga un canal directo para atraer nuevos clientes y convertir tu conocimiento en un negocio que pueda facturar 24/7. En este caso, no se trata de volverte influencer, sino, más bien, un experto que usa las redes para compartir conocimiento y así diversificar las oportunidades de tu negocio, porque no solo te facilitan tener mayor visibilidad, construir credibilidad y fidelizar a tus clientes, sino ampliar tus oportunidades de monetización, convirtiéndote en un solopreneur o, mejor dicho, en un empresario de tu conocimiento. Recuerda que en esta nueva era la forma en que los pacientes, clientes y colegas te encontrarán, validarán, comprarán y decidirán que quieren trabajar contigo será, en gran medida, a partir de los testimonios que encuentran sobre ti en las redes sociales y el mundo digital.


        	Eres un emprendedor con un gran producto o servicio y sabes que en el futuro cercano la diferencia no está en quién tenga la mejor oferta, sino el que mejor se comunique (tal como lo dice Regina Carrot, una de las grandes creadoras de contenido de formación de speakers de Latinoamérica: “El que comunica mejor, le gana al mejor”) y logre formar una comunidad alrededor de ella. Si pretendes escalar tu negocio, debes comprender que las redes sociales dejarán de ser un canal de marketing para convertirse en tu infraestructura de negocio, en el punto de partida donde se construye una comunidad, se valida una visión y se desarrollan modelos de negocio.


        	Eres una gran empresa que busca adaptarse a las nuevas reglas del juego porque las actuales no están conectando con las nuevas generaciones, y es que, según Forbes2, solo la generación Z ya representa más del 40 % de los consumidores globales. Eso quiere decir que ya captaste que las redes no solo serán un canal de comunicación, sino un espacio activo de comunidades digitales que aprenden, conectan, compran, se entretienen y se fidelizan. Porque la audiencia ya no compra productos, sino pertenencia.


        	Eres una persona que quiere usar la tecnología y el mundo digital para ganar dinero y tener su libertad económica.

      


       


      En conclusión, este libro te ayudará a descifrar cómo las nuevas tecnologías son una herramienta poderosa para crear imperios digitales que se establecen alrededor de una comunidad sólida y a través del contenido de valor en las plataformas correctas. Esta es tu oportunidad. Es hora de escalar tu negocio. ¡Empecemos!
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    Nunca antes habían existido herramientas tan poderosas como las plataformas digitales. No solo nos han facilitado hacernos visibles con un alcance global, sino que también nos han permitido crear oportunidades de negocios, ya que son vitrinas que posibilitan la llegada a millones de personas sin tanto intermediario. Sin embargo, ellas han hecho que mantenerse relevante sea una tarea casi imposible. Según el último estudio de Goldman Sachs3 (entidad que se ha convertido en autoridad para el estudio, análisis y formulación de proyecciones de la industria), se asegura que actualmente existen 66.6 millones de creadores de contenido en el mundo, aunque solo el 3 % puede vivir de ello; es decir, solo 2 millones de personas. Además, predice que en los próximos cinco años los creadores crecerán en un 10 % hasta llegar a 107 millones en el 2030; no obstante, el porcentaje de quienes puedan vivir de ello no aumentará al mismo ritmo y, en cambio, disminuirá al 2.5 %.


    ¿A qué se deben esas cifras tan poco alentadoras?


    Primero, porque es una industria en donde la única constante es el cambio. Segundo, cada vez hay más personas que sueñan con ser vloggers, creadores de contenido en video para redes sociales y/o plataformas digitales. Tanto es así que desde el 2019 las encuestas aseguran que el sueño de ser astronauta4 pasó a un segundo plano, con un 11 % de intención, frente al de ser vlogger, con un 29%, en las nuevas generaciones. Si bien crear contenido se ha convertido en la pasión y el sueño de muchos, la idea y el trabajo de ser creador se ha romantizado un poco. Sí es importante producir contenido sobre lo que nos apasiona, nos gusta o de lo que tenemos un tipo de deconocimiento especial, pero igualmente necesitamos impulsar una visión y una estructura de negocio paralela que nos posibilite vivir de esto. Debemos pasar de ser creadores de contenido a empresarios de comunidades sostenibles, tal como lo hicieron MrBeast, Charli D’Amelio, Tony Robbins y Ryan’s World, personajes que son referentes y quienes supieron establecer sus carreras en la economía del creador. El término se refiere a la industria conformada por individuos que utilizan plataformas tecnológicas para crear contenido y dar a conocer su talento, un producto o un servicio y, como consecuencia de ello, logran construir comunidades digitales de alto engagement, las cuales pueden monetizar de manera 360 para constituir negocios.


    Hoy en día, la economía del creador, conocida como creator economy en inglés, es una de las industrias que proyecta más crecimiento en el mundo. Conforme a la investigación de Goldman Sachs, llegará en los próximos dos años a los 500 mil millones de dólares a nivel global y entre 40 y 60 mil millones de dólares en Latinoamérica.


    Los inicios de la economía del creador recaen en el fortalecimiento de las redes sociales durante el 2010 y el uso de teléfonos móviles. Con esta combinación, los individuos comenzaron a darse a conocer y a formar comunidades en dichas plataformas, lo que provocó una transformación en el consumo de contenidos y el uso de redes por las nuevas generaciones. Asimismo, planteó nuevos modelos de monetización en las industrias del marketing, la publicidad, el entretenimiento, la educación y la música.


    Fue en el 2016 cuando la firma de venture capital Andreessen Horowitz (también conocida como a16z) empieza a mencionar el término creator economy de manera oficial en su artículo The New Creator Stack5, en el que menciona que los creadores son microempresas que usan un conjunto de herramientas (stack) para producir, distribuir, monetizar y administrar su negocio digital sin depender de intermediarios.


    No obstante, el crecimiento acelerado se le atribuye a la pandemia del COVID-19 en el 2020, cuando el consumo se incrementó gracias a la llegada de nuevas aplicaciones, como el relanzamiento de TikTok. Además, las que estaban funcionando invirtieron en novedosas herramientas para seguir atrayendo la atención del público: Instagram lanzó reels, YouTube impulsó Shorts, Twitch activó el live streaming y Spotify compró el servicio de pódcast, al igual que sacó Spotify Originals. Entre ellas, hubo algunas apps, como Clubhouse, que tuvieron solo unos minutos de fama. Al mismo tiempo, las plataformas de membresía tuvieron su boom, como ocurrió con los casos de Patreon y OnlyFans en Estados Unidos. En cuanto a Latinoamérica, Hotmart y Platzi se destacaron al acercar la educación digital a nuevas audiencias e industrias. En ese año, el consumo global de contenido alcanzó a ser de casi siete horas diarias por usuario6, mientras que en países como Brasil, México y Colombia llegó a las diez horas diarias7.


    Para comprender el incremento tan acelerado de la economía del creador, debemos considerar que se desarrolló a partir de plataformas y herramientas tecnológicas que permitieron dar visibilidad, a través de algoritmos, a los usuarios entre millones de personas. Sin embargo, en la última década, dichos algoritmos cambiaron de un modo drástico (y aún hoy lo siguen haciendo): pasaron de estar enfocados en el alcance (o sea, a cuántas personas puedes llegar) a generar relevancia por interés en la temática de su contenido y participación de la comunidad.


    Gary Vaynerchuk, mejor conocido como Gary Vee y por ser uno de los empresarios digitales más destacados del mundo, llama a este fenómeno la tiktokización de las redes sociales; se refiere, básicamente, a que pasaron de ser sociales a enfocarse en darle importancia a los intereses de cada individuo. Antes, el algoritmo mostraba contenido solo a las cuentas que te seguían. Ahora lo enseña a personas que —intuye— están interesadas en un asunto en específico, y el resultado de un post dependerá de si logra llamar la atención de ese nuevo público que va a consumirlo.


    Como respuesta, este fenómeno ha ocasionado que los creadores de contenido se conviertan en medios con contenido de valor y que los emprendimientos, profesionales o grandes marcas tengan el reto de cómo elaborar contenido estratégico para aprovechar el alcance masivo de estas plataformas y convertir esas grandes audiencias en comunidades de su conocimiento, producto o servicio.


    Estamos pasando de la economía de la atención a la economía de la pertenencia, donde las marcas ya no están compitiendo por segundos de scroll, los creadores por visibilidad de algoritmos y los medios por titulares virales para ganar vistas o impresiones, sino en interacciones significativas, como confianza y sentido de comunidad, que se construyen a través de vínculos auténticos y duraderos.


    Por lo anterior, los algoritmos de las redes sociales nos están obligando a escoger mejor nuestro público objetivo para poder crear contenido de valor y más intencional, lo cual luego facilitará el proceso de atraer usuarios, crecer y constituir comunidades, que será la clave a futuro.


    Las tres etapas de la Web


    A pesar de ser tan joven, la industria digital ya ha tenido tres etapas muy importantes. La Web 1.0, o la economía de la información, se destacó por ser el Internet que utilizábamos para obtener información a través de Microsoft Encarta o Internet Explorer y por medio del cual entrábamos a chats, como MSN Messenger, para encontrarnos con conocidos y amigos. Después llegó la Web 2.0 y trajo la economía de las plataformas o platform economy. Con ella, vimos el nacimiento de plataformas de servicio como Uber o Airbnb, las cuales democratizaron servicios como el transporte o la hotelería. También originó plataformas de contenido como YouTube y Facebook, que nos conectaron con personas que compartían nuestros mismos gustos a nivel global y de igual modo democratizaron el contenido y la visibilidad de las personas. Pusieron el mundo en nuestras manos. Ahora nos encontramos a las puertas de la Web 3.0, the ownership economy, y ya estamos dando los primeros pasos en este nuevo territorio. Es, sin duda, la más disruptiva hasta el momento porque llegó con la descentralización del Internet.


    Durante la Web 2.0, se masificaron todas las industrias hasta el punto de que la mayoría de los países crearon su propio Silicon Valley, un lugar importante para su desarrollo tecnológico. Esto ha permitido que muchas nuevas empresas de tecnologías, más conocidas como startups, de pequeños países (incluyendo Latinoamérica) se estén convirtiendo en unicornios globales: Hotmart, Nubank, Rappi, NotCo, entre muchas otras. En los últimos años, hemos sido testigos de su crecimiento exponencial y, en el caso de la creator economy, vimos la realización de imperios que han fundado grandes personalidades digitales a nivel global. Uno de ellos es MrBeast, por ejemplo, que ha logrado desarrollar un conglomerado de empresas dentro de esta industria que aún sigue creciendo.
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    En Latinoamérica, ha sido más desafiante construir estos imperios económicos debido a la falta de confianza y credibilidad de fondos de inversión frente a los creadores. En Estados Unidos, grupos de inversión como a16z, Sequoia o Lightspeed han sido vitales para crecer dichos imperios. Sin embargo, en Latinoamérica tenemos casos que empiezan a dar sus primeros pasos, tales como Robegrill (Roberto Morales) con sus hamburguesas de pollo Que Chicken creadas con The Brant, empresa que se enfoca en construir marcas innovadoras con talentos de alto impacto. Otros que han dado sus primeros pasos son Luisito Comunica con su licor Gran Malo, el doctor Bayter con Bayter Nutrition, Issa Vásquez con Natiff, Isabella Chams con Belah Beauty, Marcela García con The Hair Generation, Mario Ruiz con su productora Pollo Apanado e inversiones en grupos de hospitalidad, Yuya y su marca de maquillaje Bailando Juntos, Calle y Poché con The Daily Date, su marca de café, entre otros.


    Lo anterior ha llevado a que, en esta región, la creator economy esté más centrada en el influencer marketing (que es la venta de posteos a marcas) y no en la creator economy misma (el desarrollo del creador como empresario) como sí ha sucedido a nivel global.


    Por eso, si estás buscando un negocio a largo plazo, debes enfocarte en la creator economy, porque es donde está la oportunidad de negocio que se puede escalar. Si vemos los números del influencer marketing, es una industria que en el 2025 llegó a los 39 mil millones de dólares a nivel global8 y a los 1.8 mil millones en la región. Estos son números interesantes, pero se quedan cortos al compararlos con las cifras de la creator economy, que se proyecta que llegarán en el 2027 a los casi 500 mil millones de dólares en el mundo y a los 40 mil millones en Latinoamérica9.


    Este panorama nos permite ver que el influencer marketing solo es una vertical si lo comparamos con la economía del creador, que crecerá once veces más en los próximos tres años. Esta visión te dejará evaluar si te quedas en la base lucrativa de lo que te apasiona o si estás construyendo los cimientos de un gran negocio en los próximos cinco años.


    ¿Por qué es importante Web 3.0?


    Es esencial entender que la Web 3.0, además de representar una evolución tecnológica, también trae un nuevo modelo económico en el que el creador vuelve a tomar el control y a ser propietario de su comunidad y todos sus activos.


    Como lo decía anteriormente, hoy en día estamos empezando a entender el verdadero cambio que trae la Web 3.0. Aunque se viene desarrollando desde hace varios años (John Markoff10 la mencionó por primera vez en el 2006 en un artículo de The New York Times), tuvo un gran impulso en el 2014, cuando Gavin Wood11, cofundador de Ethereum, la definió como un Internet descentralizado en el que los datos, aplicaciones y transacciones no dependen de una sola empresa y su estructura está construida sobre blockchain, la tecnología que guarda información en bloques encadenados de forma segura y transparente. Aun así, no fue sino hasta el 2021 que se popularizó gracias al boom de los NFT (tókenes no fungibles), el metaverso y la adopción del blockchain por parte de artistas, creadores y grandes marcas, quienes se dieron cuenta de que ya no era necesaria una plataforma prestada (red social) para tener una comunidad ni para construir un negocio.


    El cambio más importante que trajo la Web 3.0 es que democratizó la propiedad y se la otorga completamente al creador. Esto transforma toda la estructura del negocio en la creator economy y cambia la manera en que nos conectamos, comerciamos y creamos valor en Internet. Aunque no todos los creadores de contenido están en la Web 3.0 todavía, ya la tendencia marca el cambio de reglas y se espera que suceda en los próximos tres años. Esta nueva web es la infraestructura que un creador o marca necesitan para lograr una economía sostenible en el mundo digital.


    Gracias a herramientas tecnológicas como el blockchain, tokens (monedas), wallets (billeteras) y smart contracts (contratos inteligentes), los creadores pueden ser dueños de su comunidad y monetizarla a través de membresías de manera directa y sin intermediarios. Los NFT pasarán de ser una herramienta de criptoarte a convertirse en la que demostrará la propiedad legítima de un activo digital.


    Los cambios más importantes dentro de la Web 3.0 son:


    
      	
Pasarás de tener canales y seguidores prestados a comunidades propias. Serás el dueño de tus seguidores y no dependerás de los resultados del algoritmo de una red social. Así podrás elegir por qué canales te comunicas directamente con tu comunidad y de qué forma.


      	
Pasarás de monetizar contenido a monetizar comunidades. En esta etapa, tu comunidad se convierte en una economía viva y fiel que podrás monetizar a través de membresías VIP, contenido exclusivo con tokens, acceso a experiencias especiales, activos digitales vendibles o intercambiables y regalías automáticas.


      	
Pasarás de crear posts a crear activos digitales propios. Cada pieza de tu marca puede ser un activo digital: accesos, entradas, coleccionables, cursos, membresías, experiencias o versiones digitales de ti mismo llamados gemelos digitales (los veremos más adelante). Estos activos tienen valor porque se pueden revender y generan ingresos automáticos. Así, conviertes tu contenido en tu patrimonio.

    


    En esta nueva era, el creador de contenido se transformará realmente en el CEO de su comunidad. La Web 3.0 no es una moda tecnológica; es la evolución natural de la creator economy a la community economy, donde el valor se comparte, la propiedad se democratiza y la comunidad es el nuevo capital.
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      Por lo anterior, podemos afirmar que ahora estamos pasando de la creator economy (economía del creador) a la community economy (economía de la comunidad). En esta era, el creador o la marca que no sepa gestionar su comunidad y tampoco trabaje en su fidelización no podrá subsistir.


      Si bien, como lo mencioné anteriormente, el influencer marketing sigue siendo una de las principales fuentes de monetización en la economía del creador (en especial en Latinoamérica), esta se ha visto perjudicada por la situación económica global, ya que se han reducido los presupuestos de inversión y eso ha provocado una industria más inestable. Además, el desarrollo del influencer marketing ha traído, a su vez, nuevos tipos de creadores, como los microinfluencers o nanoinfluencers, que han ocasionado una disminución en los gastos de las marcas en este sector. En consecuencia, eso les ha demostrado a los creadores la necesidad de diversificarse y concentrarse en desarrollar su propio activo: su comunidad. Este activo no se devalúa con la moneda ni depende de una inversión de marketing de un tercero, sino de fidelizar una relación humana sostenible que te impulse a convertirte en un empresario digital.


      La necesidad de construir comunidades digitales no es solo para creadores de contenido; es igual de importante para marcas personales y grandes marcas, ya que en esta nueva era las audiencias serán el espacio donde la relación con el consumidor dejará de ser transaccional y se volverá relacional. Ya no basta con vender productos. Hoy se trata de construir pertenencia, conversación y propósito compartido. Por esto, podemos notar que las marcas están cada vez más conectadas con sus clientes para sacar productos mucho más alineados a sus necesidades y así llevarlos a ser parte de su comunidad, bien sea al generar contenido UGC (user-generated content, contenido hecho por los mismos usuarios como parte del plan de marketing) e, incluso, con sus colaboradores a partir del EGC (employee-generated content, contenido producido por el empleado y en el que muestra sus experiencias con la marca).


      Lo anterior expone que el gran eslabón en esta transformación de la industria es tener una comunidad sólida. De hecho, en su libro The Business of Belonging, David Spink citó que la mitad de las 50 startups de mayor valor a nivel global están invirtiendo en un programa de comunidades. También lo comprueban los creadores de contenido pioneros, quienes han logrado mantenerse gracias a siempre haberle dado prioridad a sus fans, pues se dieron cuenta de que sus seguidores (además de consumir, interactuar y promocionar su contenido) también podían forjar una relación estrecha, un sentido de pertenencia, y que en ellos tenían toda la información para sacar productos o servicios más alineados a sus necesidades. Por tal motivo, en el último estudio de Goldman Sachs12 se asegura que las marcas de los creadores de contenido tendrán una alta probabilidad de durar y convertirse en las grandes brands de la próxima década. Incluso ya estamos viendo cómo MrBeast con Feastables, su empresa de chocolates, y Chamberlain Coffee, el café de Emma Chamberlain, están mostrando grandes resultados.


      La gran ventaja de construir una comunidad propia, como lo han hecho muchos expertos en el área de educación (entre ellos Grant Cardone y John C. Maxwell) o en el mercado hispano (Ismael Cala, Margarita Pasos y Regina Carrot para poner algunos referentes), es que no depende de presupuestos publicitarios ni la volatilidad de algoritmos, puesto que la relación con su audiencia es directa. Varios empresarios han creado valor de diferentes maneras: fidelizando a sus miembros no por lo que compran, sino por lo que representan; cocreando productos y experiencias; haciendo que en su comunidad estén sus clientes y embajadores, y estableciendo una economía circular, donde el ingreso ya no solo viene de marcas, sino de la misma comunidad a través de membresías, experiencias, productos digitales, clubes privados y eventos. Todos ellos se han apoyado en plataformas de gestión de comunidad y nos dejan mucho para aprender sobre cómo sobrepasar esta transición.


      Debemos enfocarnos actualmente en cómo vamos a usar las nuevas tecnologías para fidelizar a nuestra comunidad. Ya no es un tema de cantidad; ahora es de calidad de seguidores. Las marcas o las personas ya no buscan alcance; todo lo contrario, quieren engagement y conversión, lo que se traduce a cuántas personas comparten, comentan, guardan y le dan like a tu contenido. Mejor dicho, importa qué porcentaje de tu audiencia está comprometida de verdad. Es más: ¿sabías que solo bastan mil seguidores para facturar tus primeros 120 mil dólares? Eso no está nada mal. ¿Cómo puede suceder? Russell Brunson, uno de los emprendedores digitales que escaló una compañía multimillonaria y autor bestseller de nueve libros, asegura que a esos mil seguidores los llamamos “superfans” (o sea, quienes van a comprar todos o varios de tus productos). Entonces, tú creas un infoproducto digital (como un curso, un ebook, un webinar, etc.) o experiencias para ellos y si, por año, cada una de esas mil personas invierte 100 dólares en tu mercancía, al final del año ya tendrás 120 mil dólares.


      No obstante, una comunidad no se construye de la noche a la mañana y por eso este libro te llevará a desarrollar diferentes preguntas que te permitirán asegurarte de que sí conoces a tus seguidores lo suficiente, que sí estás supliendo sus necesidades de contenido y que sí estás teniendo la frecuencia correcta de publicación.


      Además, cada vez hay más herramientas que nos ayudan a gestionar nuestra comunidad para que los creadores de contenido y las empresas se enfoquen en fidelizar sus comunidades. David Spink lo expresa en su libro The Business of Belonging: “La gran ventaja competitiva de una marca hoy viene de tener una comunidad activa leal, que contribuya su energía, conocimiento y habilidades para que se pueda escalar exponencialmente”, tal como lo han hecho empresas pioneras enfocadas en sus audiencias, entre ellas Apple, Amazon, Fashion Nova y Duolingo.


      Recuerda que las grandes empresas del futuro nacerán de comunidades y plataformas digitales sólidas. Un gran ejemplo de esto es Poppi, una marca de refrescos prebióticos hecha por la creadora de contenido Allison Ellsworth y su marido. PepsiCo la adquirió por casi dos mil millones de dólares como parte de su estrategia de conquistar comunidades digitales más jóvenes a las que no estaba llegando con su portafolio actual. En el sector de la belleza está Rhode, la marca Hailey Bieber para el cuidado de la piel, que en el 2024 fue adquirida por e.l.f. Beauty por mil millones de dólares. Otros ejemplos de esta industria incluyen Kylie Cosmetics de Kylie Jenner y Rare Beauty de Selena Gomez.
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