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el espíritu rookie que late en ti.


         
         


      
      


   
   

      
      

         
         

            
            

               
               [image: ]
            
            


         
         


      
      


   
   

      
      

         
         
            
            
               
               Introducción
            
            
         
         


         
         El mundo es un pañuelo y la llegada
de las redes sociales a la Red, ha encogido aún más ese pañuelo.
Hoy en día podemos hablar prácticamente con cualquiera, en
cualquier lugar y en cualquier momento. Pero las redes sociales no
son un invento de la Red.


         
         Desde el inicio de los tiempos,
conocer gente y establecer redes de contactos (es decir, grupos de
personas conectadas entre sí por intereses comunes) ha formado
parte de la actividad humana. Al fin y al cabo tus contactos
resultan decisivos en todo, desde tus acuerdos comerciales o
profesionales hasta la búsqueda del mejor restaurante o la playa
más bonita para tus vacaciones. Sin embargo, la Red ha permitido el
florecimiento de una nueva manera de relacionarnos y hacer
contactos, que está cambiando el modo en que conocemos gente,
hacemos amigos o hacemos negocios. Cada vez resulta más
imprescindible estar ahí porque si no te conectas, estarás cediendo
terreno frente a los que sí lo hacen.


         
         En 1967, el psicólogo Stanley
Milgram ideó un experimento para intentar averiguar el grado de
separación que existía entre diversos sujetos, elegidos al azar,
con un extraño que vivía a miles de kilómetros. A pesar de que
esperaba un resultado diferente, descubrió que no importaba donde
viviese el sujeto origen: en el peor de los casos apenas había seis
eslabones o grados de separación con respecto a ese sujeto. La
teoría de los seis grados de separación se popularizó cuando la
investigadores de la Universidad de Virginia con la ayuda de
informáticos de Oracle volcaron la base de datos del sitio en la
Red sobre cine IMDb.com y fueron capaces de vincular
profesionalmente a cualquier actor o actriz del mundo con Kevin
Bacon con una separación máxima de esos seis grados que mencionaba
Milgram.


         
         Recientemente, Microsoft hacía
públicos los resultados de un estudio realizado tras cruzar los
datos de su base de contactos y usuarios de la red de mensajería
instantánea de Microsoft Messenger. Estudiaron cerca de 30.000
millones de conversaciones en su red, aproximadamente la mitad del
tráfico mundial de mensajes instantáneos en junio de 2006, y
establecieron como criterio para el estudio que dos personas eran
conocidas desde el momento en que se hubieran intercambiado un solo
mensaje. Analizando la longitud mínima de las cadenas necesarias
para interconectar a todos los usuarios de la base de datos, los
investigadores observaron que la longitud media era de 6,6 pasos y
que el 78% de las conexiones podían hacerse en siete pasos o
menos.


         
         Este nivel de interconexión es
especialmente relevante en el caso de los contactos sociales. Puede
que pienses que las redes sociales se reducen a unos cuantos
adolescentes enredando en Facebook, cuando en realidad debes ser
consciente desde este momento que éste es el mejor camino para
hacer tus contactos sociales y profesionales. Si sólo te separan
seis personas de aquella a la que quieres conocer, accediendo a las
redes apropiadas y estableciendo buenos contactos podrás llegar a
esa persona de forma más rápida y eficaz. Obviamente, tú también
eres la persona que alguien puede necesitar, así que tu red de
contactos no te aporta valor solamente a ti, también es útil para
otros. Hace unos años hubiera resultado muy complicado cubrir esos
seis tramos máximos hasta la persona a la que deseamos llegar, sin
embargo la tecnología que ahora tenemos a nuestro alcance (a través
de las redes de telefonía móvil y la propia Red) hace que sea muy
fácil hacer esos contactos.
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         Las redes y los contactos sociales
cubren un amplio espectro y abarcan muchas maneras diferentes de
relacionarse. No sólo existen las típicas redes de ocio y
diversión, sino que hay redes sociales/profesionales, redes de
intereses comunes y comunidades en línea [online], foros, redes
temáticas y blogs. Éstas son las herramientas de diálogo y contacto
en el mundo de las redes de contactos.


         
         Cómo utilizarlas depende de tus
necesidades y la estrategia que utilices (tema que abordaremos en
el capítulo 2) y, como en todo, existen formas mejores y peores de
hacerlo. Por ejemplo, puedes usar una red de ocio para relacionarte
con otras personas que compartan tus intereses en este campo:
música, cine o programas de televisión de culto. Para hacer
contactos comerciales o relacionados con tu carrera profesional,
tendrás que acceder a redes profesionales u orientadas a un
determinado sector. No existe un uso típico de las redes sociales y
cada persona se apuntará a unas determinadas redes en función de lo
que busque: conocer gente, compartir información, pedir ayuda o
consejo, realizar investigaciones de mercado, comercializar algo,
ganar notoriedad, hacer publicidad y promociones o para llegar a
los votantes.


         
         Por ejemplo, Barack Obama creó su
propia red social durante la campaña electoral de 2008. Sus
partidarios podían subir su perfil y su blog a la página y
relacionarse así con personas de ideas similares a las suyas y
participar tanto en eventos en línea como en actos presenciales.
También podían crear grupos y unirse a los grupos de otros o
invitar a sus amigos a hacerlo. Fue una buena manera de impulsar la
campaña y hacer que la gente se involucrara desde el principio.
Obama no fue el primer político en hacerlo pero sí pasará a la
historia como el primer presidente de EE.UU. que hizo un uso
intensivo de estas herramientas y que, gracias a ellas, obtuvo un
rendimiento electoral muy importante. El uso de las redes sociales
y los blogs ha cambiado la percepción de la política a gran parte
de la sociedad occidental. Los políticos se muestran más accesibles
en el intento de conseguir captar la atención de los votantes y
mantienen un contacto más directo con los ciudadanos.


         
         Igualmente, las redes sociales se
han convertido probablemente en la herramienta más importante para
autores que quieren promocionar sus libros y hacerse con un grupo
de fervientes seguidores. De igual modo, cualquier músico hoy día,
tiene un perfil dado de alta en alguna de las redes específicas y
permite que sus seguidores (y quienes podrían llegar a serlo)
escuchen su música gratuitamente. Las redes sociales son vitales
para aquellos grupos que están empezando y buscan darse a conocer,
pero también para que los grupos consagrados se muestren más
cercanos desarrollando un vínculo más fuerte y duradero con sus
seguidores. También las empresas (desde las multinacionales hasta
las pymes) están desarrollando estrategias para obtener visibilidad
este nuevo medio y tratan de conseguir presencia de marca en redes
en las que interactúan sus clientes o consumidores.


         
         Supongo que, por muy reticente que
fueses cuando empezaste a leer la introducción de este libro, te
hemos convencido de que debes lanzarte y formar parte del fenómeno
de las redes sociales o networking. Pero no es buena idea hacerlo
sin un plan. Es importante saber cuál es tu objetivo para así
elegir las redes adecuadas (abordaremos este peliagudo asunto en
los capítulos 3, 4 y 5).


         
         Debes ser consciente de que, al
igual que lo hay en el mundo real, existe un protocolo y unas
normas de conducta que hay que seguir cuando se utilizan este tipo
de sitios en la Red. No utilizas técnicas agresivas con alguien a
quién acabas de conocer, sino que intentas recabar una información
mínima antes de abordar una venta. Exactamente igual ocurrirá
cuando la interacción se produzca en una red virtual (aunque te
explicaremos cómo hacer frente a esa situación, si alguna vez se
da, en el capítulo 4).


         
         En cualquier caso, ten en cuenta
que las redes en línea no sustituyen al contacto cara a cara. La
conexión con una persona es más intensa si la conocemos
personalmente y los negocios casi siempre surgen entre personas que
se conocen y tienen una confianza mutua. Sin embargo, a través de
tus redes sociales puedes entablar relaciones y generar confianza.
Se trata tanto de lo que puedes ofrecer como de lo que puedes
conseguir, pues al ofrecer a tus contactos tu experiencia y
conocimientos para ayudarles, estarás contribuyendo a fortalecer tu
conexión a esa red.


         
         Pedir ayuda también es una buena
manera de ir ampliando tu red de contactos. Los expertos que estés
interesado en conocer, normalmente estarán encantados de compartir
su sabiduría y conocimientos, y el asesoramiento que te puedan
prestar no se puede comprar con dinero. Además, seguramente te
presenten a otras personas que también pueden ayudarte y a quien,
de otro modo, no tendrías la oportunidad de conocer.
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         ¿Qué es importante a la hora de
generar una red de contactos? ¿Sólo quieres conocer gente con la
que compartas intereses o pretendes conseguir una amplia notoriedad
a través de una red social? En el capítulo 1 revisaremos los
diferentes tipos de sitios y herramientas disponibles para redes
sociales y veremos la forma de sacarles partido. En el capítulo 2
te enseñaremos cómo fijar tus metas de contactos a corto, medio y
largo plazo, así como a diseñar tu estrategia y tácticas para
alcanzarlas.


         
         Hay tantas opciones que es fácil
que te sientas abrumado y pierdas la perspectiva de lo que te
interesa. El objetivo de este libro es atajar ese exceso de
información, ayudándote a establecer un propósito claro y decidir
una estrategia para que acometas con éxito tu proyecto de red
social. Cuando acabes de leerlo serás todo un experto y habrás
aprendido cómo sacar el máximo rendimiento a las redes
sociales.
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         El objetivo de
este primer capítulo es hacer una introducción general al fenómeno
de las redes sociales, ayudarte a ver los diferentes tipos
disponibles y enseñarte a usarlas. Hay literalmente cientos de
grupos y redes a los que puedes unirte con diferentes propósitos:
mantener contacto con amigos y familiares, conocer gente nueva,
establecer contactos profesionales, compartir información o
intereses, hacer estudios de mercado, comercializar algo,
etc.


      
      


   
   

      
      

         
         
            
            CAPÍTULO 1
            
            

Qué redes hay


         
         

            
            
               
               Tipos de
redes
            
            


            
            Probablemente sabes qué es
Facebook o MySpace o, al menos, has oído hablar de ellos, y tal vez
pienses que el fenómeno de las redes sociales tiene únicamente que
ver con estos dos sitios en la Red. Y puede que sean las más
populares (entre ambas suman más de 200 millones de usuarios), pero
desde luego no son las únicas que existen. De hecho en Wikipedia
existe una lista de las páginas de las redes sociales generales más
conocidas
(http://es.wikipedia.org/wiki/Anexo:Redes_sociales_en_Internet) que
incluye más de un centenar de redes diferentes.


            
            Muchas de ellas tienen su propia
entrada en Wikipedia, con detalles sobre la página en sí y lo que
ofrece. De hecho, ésta es una fuente útil que vale la pena
consultar para iniciarte en el mundo de las redes sociales y buscar
aquellas que se adecuan más a tus gustos e intereses. Otra fuente
de información útil es el motor de búsqueda específico
http://findasocialnetwork.com/search.php.


            
            Puedes escribir el tema que te
interesa y encontrarás todas las redes, grupos y comunidades que
consten en la base de datos relacionadas con él.


            
            

               
               Ocio/amigos


               
               Estas redes están abiertas a
cualquiera (aunque algunas requieren la invitación de algún
miembro), en cualquier lugar y son de interés general. Algunas de
las incluidas en esta categoría son Facebook, MySpace, Bebo, Badoo,
Bahu, Buzznet, Flixster, Flickr, y otras muchas. Algunas están
enfocadas a perfiles personales e intercambio de mensajes con
amigos, otras tienen como objetivo compartir fotos, música o
diarios. Por ejemplo, los miembros de Buzznet participan en
comunidades que se crean en torno a ideas, acontecimientos e
intereses, sobre todo música, celebridades y medios de
comunicación. Los miembros de Facebook comparten intereses y
escriben mensajes en los muros de sus amigos. También pueden retar
a sus amigos en tests u otro tipo de juegos. En la mayoría de estas
redes puedes crear grupos para compartir algún interés común con
otros miembros o unirte a los creados por los demás.


               
               Normalmente hay distintos
niveles de privacidad para tu información, resultando posible no
exponerla íntegramente, facilitando así que sólo tus amigos y
contactos puedan acceder a ella. Estas páginas son frecuentadas
especialmente menores de 25 años aunque el perfil de usuario está
cambiando dado que personas de más edad se unen para mantenerse en
contacto con su familia y amigos.


               
               En el capítulo 3 analizaremos
estas redes de contactos sociales en profundidad; lo que debe y lo
que no debe hacerse y lo que deberías tener presente si utilizas
esta vía para tus contactos con colegas de tu entorno laboral.


            
            


            
            

               
               Social/profesional y
laboral/profesional


               
               Las redes incluidas en esta
categoría resultan lógicamente atractivas para profesionales y
trabajadores, y no así para adolescentes y estudiantes
universitarios. Las más conocidas son LinkedIn, Xing y Ecademy,
todas ellas con presencia internacional y miembros en más de 200
países.


               
               Dentro de estas redes
profesionales, se impulsan los contactos de índole social desde los
que pueden entablarse posteriormente relaciones profesionales. Las
de perfil laboral se centran principalmente en que sus miembros
hagan contactos específicos relacionados con su actividad. Son un
vehículo para hacer contactos profesionales y lograr reputación en
un sector determinado. La mayoría de estas redes te permiten
incluir un perfil extenso, publicar tu propio blog en la página y
unirte a distintos grupos según tus intereses.


               
               Unas permiten mayor privacidad
que otras, pero el objetivo principal de todas ellas es tener
presencia y resultar localizable en la Red.


               
               En el capítulo 4 encontrarás
más información sobre cómo hacer contactos profesionales, las
páginas más conocidas y la manera de utilizarlas de la forma más
eficaz.


            
            


            
            

               
               Comunidades de intereses
específicos


               
               Estos grupos suelen funcionar a
través de sitios específicos en los que hace falta ser admitido,
tablones de mensajes y foros de discusión. En algunos de ellos
tendrás tu propio perfil en el que presentar tu información, en
otros no. El propósito de estas páginas es reunir a personas que
comparten un mismo interés, como el arte, la poesía, los deportes o
los juegos de azar. También pueden crearse con el fin de ofrecer
apoyo a grupos de personas que sufren conflictos similares, como la
muerte o una enfermedad grave de un ser querido.


               
               El valor de las comunidades que
se generan en las redes sociales reside en la facilidad para
establecer contacto con personas con las que se comparte un mismo
interés. Si dejas mensajes en los foros o blogs de estas
comunidades habitualmente te vas haciendo conocido, lo que te
ayudará a crearte una reputación y ampliar la red de personas que
te conocen. Trasladar esos contactos a otras redes se hace más
sencillo cuando te conocen y confían en ti.


            
            


            
            

               
               Redes temáticas


               
               Cada vez es más común crear tu
propia red temática. El acceso a la condición de miembro de este
tipo de redes se produce mediante invitación (también puedes
solicitar tu admisión y el administrador decidirá si aceptarla o
no) para garantizar que el grupo es relevante y de interés. Las
redes temáticas se crean en torno a un tema de interés muy
específico, lo que permite una influencia y sinergia intelectuales
entre miembros de ideas similares que no surgen tan fácilmente en
grupos de interés general. Para empezar, no tienes que ponerte a
buscar, o intentar atraer, a personas que piensan como tú; ya las
tienes ahí.
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               Una red temática normalmente
tiene un menor número de miembros, cientos en vez de miles. ¿Son
por ello más restrictivas? Quizá no, tal como comenta Andy Lopata,
director de la red en línea Word of Mouse, en su blog
(http://networkingandreferrals.blogspot.com): «Con tantas redes
disputándose nuestro cada vez más escaso tiempo libre, las redes
temáticas son las que consiguen hacernos volver una y otra vez, las
que captan nuestra atención. Las grandes redes sociales, que son
punto de referencia y las que reciben mayor atención mediática,
continuarán creciendo y ayudando a la gente a establecer la base de
su red de contactos. Sin embargo, las redes a las que dedicaremos
más tiempo serán aquellas en las que encontremos gente con ideas
similares a las tuyas con quienes podamos tratar temas
verdaderamente relevantes y que nos ayuden a entrar en contacto con
quienes marcan la diferencia en nuestro sector, o en nuestra
vida».
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               Las redes
temáticas captan cada vez más nuestra atención porque en ellas se
tratan temas verdaderamente relevantes para cada uno de
nosotros.


            
            


         
         


         
         

            
            
               
               Los múltiples usos de
las redes sociales
            
            


            
            

               
               Contactos sociales y de
ocio


               
               Si eres nuevo en esto de las
redes sociales en línea, registrarte en una red social general
cualquiera para mantener el contacto con tus amigos puede ser un
buen punto de partida y el lugar apropiado para acostumbrarte al
entorno y sus normas.


               
               Las redes meramente sociales
son buenas para explorar tus intereses y encontrar nuevos amigos
que compartan contigo algunos de esos intereses. Si eres seguidor
de algún grupo de música o te gusta especialmente algún género
musical en particular, puedes probar a unirte al club de fans en
línea de ese grupo o buscar en MySpace o Bebo a otras personas que
compartan esa pasión.


               
               Esto te ayudará a explorar el
mundo de las redes sociales al tiempo que conoces a gente que
comparten algún interés contigo y con los que puedes entablar
relación. La mayoría de las relaciones, del tipo que sean, suelen
comenzar con algún punto de interés común. De hecho, las redes
sociales crecen y sobreviven gracias a que están llenas de
intereses comunes.


               
               Pero explorar gustos comunes no
es el único objetivo de las redes sociales. También son muy útiles
para mantener el contacto con familiares y amigos, especialmente
cuando estáis separados por la distancia. Utilizando tu página
personal puedes averiguar en qué andan y tenerles al día sobre lo
que haces tú, ahorrándote el envío de un montón de correos
electrónicos personalizados en los que, básicamente, terminas
contando lo mismo a todos ellos.


               
               También puedes utilizar las
redes sociales como herramienta para recuperar el contacto con
viejos amigos a los que tal vez perdiste la pista cuando terminaste
la carrera, cambiaste de trabajo o te mudaste a otra ciudad.


               
               Una ventaja añadida es que
podrás ponerte en contacto también con sus amigos si tienes algo en
común con ellos, lo que ampliará tu red de contactos. Recuerda la
teoría de los seis grados de separación que mencionamos en la
introducción, y piensa que es muy probable que el amigo de un amigo
de alguno de tus amigos tenga algo que ofrecerte que pueda resultar
de tu interés (o tal vez seas tú la persona que esa persona
necesita conocer).
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               Tal vez no
lo sepas pero seguro que el amigo de un amigo de alguno de tus
amigos puede ofrecerte algo que sea de tu interés.


               
               No solemos hablar de trabajo
con nuestros amigos y familiares y, a menudo, ni siquiera están muy
al tanto de lo que hacemos a diario, así que subir entradas a tu
blog o vídeos a tu red social de ocio puede ser una forma práctica
y discreta de mantenerles al tanto de tu vida profesional. De la
misma forma tampoco solemos hablar de nuestros gustos o de nuestras
actividades de ocio con nuestros colegas y contactos del entorno
laboral, así que tu red de ocio puede presentar la oportunidad
perfecta para que conozcan algo más de ti y las relaciones se
vuelvan más fluidas. Si la gerente de ventas también es fan de ese
grupo de música que tanto te gusta probablemente establezcáis un
vínculo más fuerte y profundo y esté dispuesta a ayudarte en el
próximo proyecto que emprendas con ella. Obviamente, debes tener
cuidado y no revelar nada que te comprometa. Si hay algo de lo que
no te gustaría que se enteraran tu jefe, tus colegas o tu madre,
¡no dejes que aparezca en tu perfil!
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               La regla
general para discriminar información cuando redactas tu perfil se
reduce a evitar dar información que preferirías que tu jefe, tus
colegas o tu madre no supiesen.


            
            


            
            

               
               Contactos
profesionales


               
               Unirse a una red orientada a
temas profesionales tiene innumerables ventajas puesto que es el
lugar ideal para localizar a las personas que te interesa conocer
(o pedir a tus contactos que te presenten o recomienden). En
general apenas tienes oportunidades para encontrarte con muchas de
las personas con peso en tu sector objetivo (un congreso anual, una
reunión de asociaciones profesionales...). A través de la Red,
puedes involucrarte enormemente en tu estrategia de red de
contactos con un coste de esfuerzo mucho menor y con mejores
resultados que si lo hicieras en persona. Las redes profesionales
en línea te ofrecen la oportunidad de buscar y localizar gente de
un determinado sector, puesto y/o empresa, y averiguar qué
sinergias compartís antes de establecer el contacto.


               
               El número de individuos con los
que puedes establecer un contacto sólido en persona en un período
de tiempo determinado es limitado. Por el contrario, si esos
contactos los haces a través de blogs y comunidades profesionales
virtuales, estarás en disposición de mantener conversaciones
públicas que te abrirán las puertas a un número virtualmente
ilimitado de personas con un solo contacto. De esta manera tu
visibilidad y la notoriedad de tu perfil personal y profesional se
dispararán, ayudándote a identificar posibles colaboradores,
defensores o clientes.


               
               Tu red de contactos se
convertirá así en una parte más de tu equipo de desarrollo de
negocio y obtendrás publicidad a muy bajo coste (en algunos casos,
con un coste cero). Ten en cuenta que algunas redes son gratuitas y
que, en otras, deberás pagar una cantidad fija o una serie de
tarifas diferentes dependiendo del grado de acceso a las
herramientas y aplicaciones del sistema.
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               Por cuestiones obvias de
tiempo, no podrás participar de forma activa en muchos grupos, pero
sí puedes estar presente de forma pasiva, incluyendo tu perfil en
tantos como quieras para que los demás puedan encontrarte.


               
               Además si incluyes enlaces
directos a tu sitio en la Red mejorarás tu posicionamiento en los
índices de los motores de búsqueda, con lo que resultará para el
resto mucho más fácil encontrarte.


               
               Los grupos de interés
específicos son también parte del panorama de redes profesionales.
Crear un grupo en torno a algún tema relacionado con tu trabajo es
una muy buena forma de ganar credibilidad como líder de opinión en
tu campo y cada vez hay más usuarios que participan activamente con
la creación de este tipo de grupos. Por ejemplo, Ecademy (fundada
hace más de una década) cuenta con más de 4.540 clubs cuyos
intereses van desde la creación y gestión de marcas hasta el whisky
de malta. En Perfect Network (lanzada en 2008) ya existen más de
100 grupos.


               
               Unirte a una red debe implicar
una pequeña investigación de mercado. Desde luego de nada sirve si
simplemente cuelgas tu perfil y no inviertes ni un minuto en
averiguar cuánta gente que conoces participa en esa misma red o qué
grupos existen en los que puedas estar interesado. Mostrarte activo
te servirá para ganar credibilidad y si inicias un grupo tendrás un
público receptivo y contactos de interés inmediatos.


            
            


            
            

               
               Utiliza las redes en
línea para marketing e investigación de mercados


               
               Participar en grupos y
comunidades es una buena vía para conocer los intereses de los
consumidores. Haciendo preguntas minuciosamente redactadas en blogs
y foros de discusión, puedes obtener información privilegiada y
opiniones que de otra forma te serían mucho más difíciles y
costosas de conseguir a través de paneles de consumidores o
encuestas. Simplemente prestando mucha atención a lo que lees en
blogs de otros podrás obtener muchas pistas sobre sus opiniones en
determinados temas.


               
               Si lo que buscas es una
reacción cuantitativa a una pregunta (como cuánta gente está de
acuerdo y/o en desacuerdo) puedes utilizar las herramientas de
encuesta que ofrecen muchas redes entre sus aplicaciones.


               
               Los miembros de este tipo de
redes suelen ser bastante generosos. Si quieres averiguar
información específica sobre tus productos o servicios, sus
miembros te darán su opinión sincera.


               
               Piensa y redacta cuidadosamente
las preguntas que vayas a lanzar para obtener la respuesta que
buscas, no la que quieres oír.


               
               Por ejemplo, si no planteas
correctamente la cuestión, tu encuesta podría recoger un sinfín de
opiniones positivas sobre un determinado producto que quieres
lanzar ocultando que quienes así opinan probablemente no estén
dispuestos a pagar el precio que pretendes cobrar.


            
            


            
            

               
               Marca personal y
publicidad


               
               Las redes sociales pueden
funcionar muy bien como parte de tu estrategia de notoriedad como
experto en tu campo. Tu perfil, tu blog y tu participación en
discusiones o foros te permiten una ruta mucho más accesible que la
de los medios de comunicación (donde nunca leen los comunicados de
prensa, básicamente porque reciben demasiados). Es además una
publicidad mucho más personalizada. Por supuesto que es genial
publicar un artículo en el periódico local, pero ¿lo leerá tu
público objetivo? Resulta más fácil y conveniente salir
directamente a su encuentro y dirigirte a él allí mismo. Si te
esfuerzas por compartir generosamente tu sabiduría y experiencia, y
dices algo importante, profundo o controvertido, conseguirás que te
citen o incluyan enlaces desde otras páginas a tus palabras.


               
               Cada red a la que te unes y
cada perfil que cuelgas en la Red, así como la firma que incluyes
al final de tus correos electrónicos, representa una oportunidad
única para reforzar tu marca (personal o corporativa) y tu perfil.
Cada vez que alguien recomienda tu perfil a un colega o reenvía un
correo tuyo con tu firma, está ayudando a reforzar tu marca y a
hacerte más conocido, que se sepa quién eres y lo que representas.
Tu actividad en las redes sociales es la voz humana que se esconde
detrás de tu marca o de tu empresa. Con ella construyes tu
reputación, y ganas confianza y credibilidad. Es tu táctica de
marketing más poderosa; la gente compra cosas a alguien que les
gusta y de quien saben que se pueden fiar.
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               Unirte a
una red, crear tu perfil en un sitio, la firma que incluyes al
final de tus correos... son excelentes oportunidades para reforzar
tu marca personal.


               
               Si ya has identificado un
público objetivo muy específico, es muy probable que puedas
encontrar una comunidad virtual ya existente en la que se reúnen. Y
si no es así, crea una tú mismo, siémbrala entre tus contactos más
cercanos y déjala crecer. La información que viaja de boca en boca
y tus seguidores serán siempre el mejor marketing. Todos sabemos
que las recomendaciones son muy importantes cuando se trata de
probar un producto o servicio, o de conocer nuevos lugares o
personas. Las redes sociales son un magnífico semillero para el
marketing de boca en boca, ya que las recomendaciones corren como
la pólvora. Cuida tus redes y comunidades para que sus miembros te
recomienden a su vez a las suyas. Y no olvides corresponderles
haciendo lo propio. Las redes sociales son un camino de ida y
vuelta. Recibes lo que das.


               
               Los capítulos 7 y 8 tratan del
uso de las redes sociales para estrategias de marca y marketing
personal, y para la investigación de mercados. En ellos aprenderás
cómo aprovechar este recurso para esos fines de forma adecuada y
elegante.


            
            


            
            

               
               Comparte
información


               
               Posees diferentes maneras de
utilizar las redes sociales para compartir información con otros.
Los blogs, grupos o redes privadas son adecuados para compartir
información confidencial, ya que en ellos el acceso está limitado a
los creadores o miembros admitidos, sin visibilidad para el resto.
Esto puede resultar especialmente útil para equipos que estén
trabajando en algún proyecto, especialmente si los miembros del
equipo están dispersos geográficamente. Las grandes empresas
normalmente disponen de su propia red interna (intranet), pero las
pequeñas que crean equipos de autónomos para colaborar en un
proyecto disponen de una buena alternativa con este tipo de
redes.


               
               Pero las redes sociales no
sirven únicamente para compartir información con intereses
publicitarios o promocionales, para darte a conocer o ganar
notoriedad. A veces simplemente querrás compartir tu opinión sobre
ese restaurante que te gustó tanto, esa película que te emocionó
especialmente, ese libro que te inspiró en un momento de dificultad
o aquel sitio en la Red que te ha parecido tan útil.
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               No
utilices las redes sociales solamente para darte a conocer y ganar
notoriedad, sino también para compartir otras pequeñas cosas.


            
            


            
            

               
               Cuidado con el lado
oscuro


               
               Nada es totalmente positivo ni
totalmente negativo. Las redes sociales tienen también sus
inconvenientes, algo que no debes obviar si pretendes embarcarte
con ciertas garantías de éxito en esta nueva aventura social. Todo
lo que pongas en la Red es inmediatamente visible para todo el
mundo, a menos que tú lo hagas invisible expresamente. Además
quedará reflejado ahí para siempre, ya que muchos sitios nunca
mueren, guardan registros y se archivan.


               
               Incluso aún cuando tú pienses
que has eliminado un dato concreto, el original quedará accesible
para los ojos expertos.


               
               En los medios aparecen
regularmente historias sobre jóvenes que han sido rechazados en la
universidad o en posibles empleos por su perfil en Facebook o
MySpace, o cómo tal negocio se truncó por razones similares.
También habrás escuchado la historia de empleados despedidos por
comentarios en sus blogs que sus jefes consideraron ofensivos. En
los próximos capítulos revisaremos algunos consejos y normas de
conducta en redes sociales. La regla número uno será: «¿le gustaría
a mi jefe/socio/colega/madre leer esto?». Si la respuesta es no, no
lo hagas. Más vale prevenir que perder el trabajo.
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               Tu
actividad en las redes sociales es tan sólo un hilo más de esa red
general, pero es un hilo importante.
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               Encuentra tu llama
               
               

El verdadero valor de las redes sociales consiste en generar
atracción hacia ti mismo y tu trabajo (interés hacia tu perfil) que
desemboque en el establecimiento de una relación (generando
contactos). Esos contactos generarán valor mutuo para ambas partes.
Roger Hamilton, creador de Wealth Dynamics (wealthdynamics.org)
habla de esa atracción comparándola con la llama de una vela. Esta
imagen de la llama es un buen comienzo para nuestra incipiente
aventura en el mundo de las redes sociales.

Imagina que eres una vela, con su llama y su cera. Cuando ofreces
la llama, apoyándote en tus talentos y experiencia, brillando con
fuerza en tu esfera de influencia, iluminas aquello que te rodea y
los demás se ven atraídos por esa luz. Pero cuando eres la cera, te
conviertes en todas esas cosas que no hay más remedio que hacer
pero que no avivan tu llama. Entonces no te sientes igual de bien y
esa falta de energía debilita la llama.

Lo que las redes sociales te ofrecen son lugares en los que exponer
esa llama, mostrándole al mundo tu talento, experiencia y
sabiduría, para así atraer a personas que comparten esa llama
(mismas experiencias e intereses) y quieren crear contigo una llama
mayor con más luz; o bien a otras que te necesitan porque tu llama
es en su caso la cera.

Piensa en qué consiste tu llama (tu talento, experiencia o
intereses que puedan atraer a otras personas y hacer que quieran
ponerse en contacto contigo) y para qué elementos, que constituyen
tu cera, podrías encontrar ayuda o apoyo en los contactos que
hagas.

Utiliza una tabla como ésta para decidir qué incluirías en cada
lista. Estos ejemplos te ayudarán: 
                  
                  

Mi llama

               
                Ejemplos:

* Hablar con las personas cara a cara.

* Escribir artículos.

* Creatividad/resolución de problemas.

* Hablar para grupos, pequeños o numerosos.

* Hacer que otros se sientan cómodos y seguros. 
                  
                  

Mi cera

               
                Ejemplos:

* Orden y seguimiento de recibos.

* Mantener actualizadas las bases de datos de contactos.

* Tareas administrativas.

* Distante en llamadas telefónicas.

            
            


            
            

               
               Rookie en acción: el poeta inglés John Donne
(1572-1631) escribió que «ningún hombre es una isla, algo completo
en si mismo; todo hombre es un fragmento del continente, una parte
de un conjunto».Donne sabía que las personas no están aisladas unas
de otras y que su interrelación contribuye a la formación de un
mismo continente en el que esas vidas se influyen mutua y
cotidianamente. Tu actividad en las redes sociales es tan sólo un
hilo más de esa red general, pero es un hilo importante. Tu
actividad contribuirá favorablemente a toda la red que se ha
generado en torno a ti y afectará, quieras o no, a las vidas de
esas otras personas. Puede que te estés preguntando cómo puede
verse afectada la vida de alguien, más allá de referencias obvias a
través de tu red. Tal vez puedas ofrecer tu apoyo o algún consejo
que ayude a uno o muchos de tus contactos, puede que cuentes tu
experiencia respecto a algo o provoques alguna sonrisa.Quizá hagas
pensar a una persona, inspires a otra o provoques una polémica con
algún comentario. Las redes sociales conllevan mucho más que
agregar amigos o enviarles guiños.
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