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Navegando por la nube 
SiGtJENOS EN CLOOD lNCUBATOR BU8 
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~ Las redes sociales 

El fenómeno de fas redes sociales comlema co11la teorút de Tos seis grados de separación e11tre 
perso11as, segú11 lit cual, Ctlllliluiera de ustedes, usa11do su red de COIIfactos, y esta a su I!IIZ In suya, en 
sólo seis pasos podría co11ocer a cualquier persoua del plntreta. ¿Le gustarín lww·le llegar un mensaje 
t1 Bwuck Oluww.? 

1 éxih) de rc<lcs soda­
Je.scomo facebook o 
]\\'itter rddkan en el 
<::rcc:h n ieruo ex ¡)1-.. 
nencia! de tos comac· 
tos. Piénselo. Usted se 
registra <:rl uoa de 
dh~$. invha a una me­

dia de lOO pea·sonas. estas a su \'eza 
otras 100. En sólo dos pasos. facebo­
ok h.a corlscg•tido 10.000 usuarios 
nue\•'Os. 

Internet como tal nació estático. 
P:'íginM ,o;ehs en la~ <1uc 1<1::; crcado­
l'es rransmitian información de for· 
ma unidireccional a sus usuarios y 

loctorc~. Mtis larde. la '"Y:b se oonvir­
tió en algo bidireccional y para todos 
los públicos; con herramientas como 
los hlogs f fo ros, donde lo::. aulorcs 
leían y conversaban con quien tenia 
algo que decirles. 

T.as nxlf!S ~ocialcs aiCITiZilr(u'l dcs­
pu6s y eon ellas llcg6l<i revolución. 
Es ahora cuando el usuario es el cen· 
tro y principal generador de conteni· 
dos. F'.s ahora el u~uario quien rom­
parte con el mundo sus fotogralias 
del último viaje a Nueva York. el ví + 

deo muskal de su arli)jfa lilvori1o o 
un enlace a Wl inleresantisimo a.ni· 
culo sobre la lactancia. 

Co•uo persona-; lil ulilidad ~~ dA m, 
pero, ¿qué podemos esperar como 
empresas o pequeños negoc.ios? Su­
p<uu;n un canal de COt'tUulit:achJu ex­
rraordinario con sus cliemes pero el 
éxito no se consigue de un día para 
ntro v. en ellas, la definición de lmOS 
objcÍi\'OS daros y rcali!>la$ es funda­
mental pru·a optimizar sus recursos. 

Considere estos tres recursos tan 
diferenciados: Clotu:f lru~uhalor Huh 
(V.'\\'\~cincubator.com), incubadora 
para emprendedores tec.:nológicos; 
míl.(:)'(:l\da (w,~·w.milcycrH1a.c-Jun) , 

aplicación móvil para la prácljca de­
portiva. y Comparativa de Bancos 

(\\1\\\v.co.npa•·ativadebanoos..oom), 
comparador de productos fmancie~ 
ros. 

En el primer caso, su principal ob­
j (:[ivo e.o:; C:OilScgujJ' rluC\'OS t lrlpren­
dedores que se un;m a la incubadora. 
En el segundo. necesitan usuarios 
que se dcscarguef'l sus a¡)ficaciones 
móviles. y. en el tercero. personas de 
todaslns edades <JUe deseen contro· 
lar su dinem. 

Como habrá adivinado, la estraiC· 
gia que debe seguir cada Lma de ellas 
es diferente}' las redes sociales en las 
<1uc 1rabajar lanlbiér\. Cloud h1Cuba­
tor Hub deberá hacer una gran labor 
de difusión en'IV.·itter. á\~da de con­
tenidos tecnológicos y lugar de en­
cuentro pru·a emprendedores. miLe· 
yen da deberá potenciar más sus pu • 
blicaciones en facebook.. y;J que su 
J)Ühlito objetivo son grupo~ de all)i­
gos que practic.an depone y a los que 
podrá Uegar con vídeos y contenidos 
a1ra<:tívos. C..ornpatoulva de Rallws 
debe hacer una labor instructiva en 
grupos de LinkedJN generando con· 
tenidos que revelet\ los secrc1os de 
Jos productos bancarios y hadendo 
grrutde la letra pequefia de los con· 
tratos. ¿Qué compartiría usted ames. 
ml vf<l(:<t t';úi1 los •ncjorcs ¡)untos <le 
Nadal o cómo ulilizar w1a taajeta de 
crédito? 

Como \'C. debe <'AHlSidc:rar las r<:­
des sociales como un canal adicionaJ 
de comunicación y dependerá mu+ 
cho de cuál t~s su producw y cuáles 
son sus flbjel ivos. Toda ac::dón ddlí: 
lener como fin último el aumemo de 
sus beneficios, bien sea vendiendo 

<lir<:clanu~nte 
por internet 
o consiguien· 
<11) nué'VO~ 
cliemes para 
su comercio. 

• Hmdal!or de coflllill'a{iYadebancos.com 
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