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La sociedad al completo esta en red. La tecnologia ha creado un
nuevo habitat en el que las personas se mueven como peces en el
agua. Acttan con total naturalidad en el nuevo entorno cambiando
la forma en la que consumen y se comunican con las marcas.

Las organizaciones, por otra parte, estan buscando su rol en este
espacio. Algunas esperan a que su competidor mueva la primera
ficha y son muchas las que se lanzan a la piscina sin saber hacia
ddnde nadar. Afrontar la nueva realidad no es facil, especialmente
en una situacion de recesion economica en el que cada recurso

es examinado con lupa.

Pero, ¢y si en lugar de actuar adoptando las lltimas modas
intentaramos entender qué ha ocurrido y coémo aprovechar la situacién
a nuestro favor? Conociendo las raices profundas del cambio todo

es mas sencillo: podremos subirnos a la ola y liderar el mercado
aprovechando la fuerza de las redes.

Ante nosotros se esta creando un nuevo espacio lleno de posibilidades.
Como profesional y como empresa debes comenzar a conectar!

“Los libros siempre tienen un objetivo... en este caso es Conectar
con lo digital, y lo consigue. Conecta! te acerca, de forma amena
y practica, a los cambios que provoca la realidad digital en la que
vivimos y nos enseiia a movernos, como empresas y personas,
en este nuevo entorno.” Marc Cortés, Profesor de Marketing Digital de ESADE
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Prefacio
v ON!

Elultimo refugio del insomne es el sentido de superioridad
sobre el mundo durmiente.

Leonard Cohen

Recientemente una compaifia aérea me regal6 tiempo. Un tiempo
extra con el que no contaba mientras se retrasaba la salida de mi vue-
lo. Nadie decia qué estaba ocurriendo, no sabia cuanto tiempo iba a
tener que esperar, asi que aproveché el «regalo» para hacer un par
de llamadas pendientes, responder unos emails atrasados y pensar,
poner cosas en orden en mi cabeza.

Imagino que nos pasa a todos, cuando estamos en un pais extranje-
ro nos llama la atencién las conversaciones en nuestro idioma, sobre
todo cuando pronuncian determinadas palabras de tu entorno profe-
sional. En aquella ocasién, no pude dejar de notar una discusiéon ami-
gable que estaban manteniendo tres individuos a los que la compania
aérea les habia realizado el mismo regalo.

Uno era un joven ejecutivo, traje impecable y sonrisa asertiva, parecia
buen tipo. Otro daba el perfil de directivo de agencia de publicidad,
jersey negro de cuello vuelto, barba de tres dias y americana de cor-
te moderno, ya habia pasado los cincuenta afios, pero su aspecto y
jovialidad eran propios de un profesional de treinta. El tercero era
un hombre de mediana edad, bien trajeado, pero sin alardes, parecia
calmado y reflexivo.

Estaban hablando de medios sociales, de ahi que me saltaran las alar-

mas y, discretamente, pusiera mi atencién en la conversacion. El joven
ejecutivo representaba el nuevo orden, la comunicacién pasaba por
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Conecta!

los medios sociales o no era comunicacién. Si no tenias una pagina
en una red social con un par de millares de seguidores no estabas
comunicando bien. El directivo de la agencia estaba indignado, eso
no era nada, con un solo pase de television él multiplicaba por mil la
cantidad de individuos impactados. La discusion estaba servida, el
uno decia cobertura, el otro hablaba de dialogo, el uno le hablaba de
métricas, el otro no se las creia, el uno le hablaba de estructura dentro
de las organizaciones y el otro le hablaba de escuchar las voces de los
trabajadores. Y asi siguieron durante mucho tiempo. Conexién, co-
bertura. Conversacion, afinidad. Experiencias, impactos. Y un sinfin
de beneficios aparentemente contrapuestos de adopcién de los me-
dios sociales o aprovechamiento de los canales tradicionales.

El tercer profesional casi no intervenia, cada vez que hacia alguna
aclaracion o expresaba alguna duda los otros dos se enredaban en
una serie de términos propios de las redes sociales: fans, amigos, me
gusta, widgets, juegos en red, etc. El no podia ocultar su perplejidad.
Al final, cuando la compafia anunci6 el esperado aviso —para todos
los pasajeros menos para uno- de «préximo embarque del vuelo»,
el tercer profesional les dijo: Llevdis mas de una hora con el tema y
todavia ninguno de los dos me ha dicho como podemos mejorar el ne-
gocio, estando en los medios sociales o ignorandolos. Los otros dos se
abalanzaron a responder, pero esta vez si que les interrumpié: No os lo
toméis a mal, llevo meses leyendo sobre el tema, pero todavia nadie me
dice realmente qué es lo que tengo que hacer para mejorar mi empresa
y para vender mds.

Seguramente td has experimentado algo parecido. Eres un buen pro-
fesional, estas concentrado en tu dia a dia y al tanto de todo lo que
ocurre. Lees, asistes a conferencias, pero de alguna forma tienes la
sensacion de que algo se te escapa. Mientras tanto, unos te dicen que
tienes que hacer cosas distintas, un montén de cosas, todas con nom-
bres extranos. Otros insisten en que es una moda mas, y que como
muchas anteriores, terminara desapareciendo.
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Prefacio +e.. ON!

Pero esta claro que la tecnologia ha creado un nuevo habitat en el que
los consumidores parecen moverse como peces en el agua. Mientras
tanto, las corporaciones llevan afios inmersos en formas de hacery co-
municarse distantes a las dinamicas de redes, y por mas que intentan
escuchar y participar, la mayoria no saben por dénde empezar.

Entendemos que hay algo que ya no es como era antes. En los tltimos
diez afios se ha producido el mayor cambio en las relaciones interper-
sonales, el entorno empresarial y la comunicacion de la historia de
la humanidad. Luchamos por adaptarnos. Probamos cosas nuevas.
Luchamos internamente, por la atencién, por los cambios de gestion,
por entender y que nos entiendan. Pero de alguna forma nunca es
suficiente. Luchamos para que no se nos escape nada. No sabemos si
tenemos que ir mas lejos o quizas esperar un poco y que sean otros los
que experimenten y aprender de sus errores.

Luchamos, luchamos y luchamos.

Pero, ¢y si en lugar de luchar intentaramos entender qué ha pasado y
como aprovechar el cambio en nuestro favor? &Y si conociéramos las
raices profundas del cambio? Quizas no tendriamos que luchar tanto.
Quizas pudiéramos subirnos a la ola y ser quienes lideren el cambio.
Si conociéramos las claves de como acercar nuestro negocio a lo que
estan demandando nuestros clientes y trabajadores podriamos apro-
vechar la fuerza del cambio a nuestro favor.

Como profesional y como empresa podrias comenzar a conectar!
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Como leer Conecta!

Tengo diez mandamientos. Los primeros nueve son «no
aburrirds». El décimo es «tendrds el derecho del corte final».
Billy Wilder

Muchas gracias por estar aqui. Sé que tu tiempo es valioso y espero
que el que pasemos juntos sea provechoso. Al terminar el libro me
gustaria que pudieras decir que has aprendido algo nuevo, que te ha
ayudado a clarificar conceptos y poner las cosas en su sitio. Seria ge-
nial. Pero lo que mas me gustaria seria saber que de alguna forma el
libro te ha inspirado, que has adoptado distintas formas de hacer, que
te ha animado a no defenderte del cambio, sino a adoptarlo como el
entorno ideal para obtener ventajas competitivas tanto para ti como
para tu organizacion.

El libro consta de nueve secciones y ha sido concebido para ser leido
de forma secuencial, pero si vas con prisa o te urge un determinado
tema, puedes ir directamente a él. Cuando se hace referencia a otra
parte del libro lo indico, como si de un hipervinculo se tratara.

1. El entorno tecnologico

(Eslaintroduccion al libro y la parte que mejor te puedes saltar si vas
con prisa).

Hace diez afios las cosas eran muy distintas. ¢Qué ha pasado? ¢De
dénde viene todo esto? ¢A quién afecta el cambio? ¢En qué medida?

Para responder a estas preguntas es importante conocer la naturaleza
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Conecta!

profunda del cambio tecnoldgico, la naturaleza de las redes. No se
trata de aprender un montén de parafernalia y vocablos tecnoldgi-
cos sino de comprender como Internet fue creada desde un principio
como un gran espacio social, y asi entender mejor su esencia, los cam-
bios que ha producido y hacia donde evolucionara.

2. El consumidor

Vemos que hay muchas cosas nuevas, tecnologias, soportes y medios
apareciendo y desapareciendo continuamente, pero érealmente ha
cambiado todo? ¢Cuales son modas y cuales tendencias sobre las que
podemos construir? ¢Cuales son los cambios que realmente afectan a
mi negocio? ¢Como lo puedo aprovechar en mi favor?

Si queremos entender profundamente la esencia del cambio debemos
investigar cuales son las tendencias que marcan el comportamiento de
nuestro consumidor tras su adopcion de la tecnologia como entorno de
relacion. Veremos como diferenciar los cambios actitudinales profun-
dos de los aparatos, aplicaciones y modas pasajeras. Solo entendiendo
las motivaciones de nuestros publicos podremos acercarnos a ellos.

3. La comunicacion ha cambiado

El consumidor conoce, decide y se relaciona a través de las redes.
¢Como afecta esto a nuestras marcas? ¢Podemos comunicar igual
que haciamos hasta ahora? ¢Se siguen fiando de nosotros? ¢Cémo
hacemos para comunicar mejor en este entorno?

La ecuacién emisor-receptor ha cambiado para siempre. Esto ha
tenido un impacto profundo tanto para las personas como para las
organizaciones. El contenido es la clave de la relacién con nuestros
consumidores y las marcas siguen jugando un papel importante, pero
muy diferente al que tenian hasta hace pocos afos.

18
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4. Redefiniendo el mercado

Ante el nuevo entorno de relacién écudl ha de ser mi estrategia de
marketing a medio plazo? ¢Hacia donde tenemos que enfocar los es-
fuerzos? éSigue vigente el modelo de marketing tradicional? éCual es
el rol de marketing en el nuevo entorno? éCémo podemos integrar
todos nuestros esfuerzos? ¢Qué proveedores nos pueden ayudar?

Probablemente el marketing es la disciplina que se ha visto mas afec-
tada por las nuevas actitudes de los consumidores. Lo que conociamos
como ciclo de compra ha cambiado, asi como el peso de las variables
tradicionales de marketing. Las formulas que usdbamos hasta ahora
estan en rendimientos decrecientes.

Debemos replantear el rol de marketing en la empresa, tanto en las
relaciones internas como externas, apalancandonos en las actitudes y
herramientas que nos proporciona el nuevo entorno en red. La nueva
direccion de marketing adopta un rol relevante dentro de la estructu-
ra de la organizacion ejerciendo como voz del consumidor en el centro
de la estrategia empresarial y distribuyéndola en toda la profundidad
de la organizacion.

5. Hablando al mercado

El consumidor esta informado y es escéptico ante los mensajes publi-
citarios. Sabe lo que quiere y lo que espera de las marcas. ¢Tiene senti-
do la publicidad en el nuevo entorno? ¢Cuéles son las reglas sobre las
que se ha de sustentar? ¢Como trabajaremos los medios? ¢Tenemos
que modificar mensajes y creatividades?

Las marcas se presentan de forma integral ante los ojos del consu-
midor. Todos los puntos de contacto suman de cara a construir una
marca, las distinciones entre online y offline pierden el sentido. Las
claves de la publicidad han cambiado, debemos buscar la relevancia
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Conecta!

ante un publico afin a nuestro mensaje que quiera invertir tiempo en
nosotros. Tenemos que generar conversaciones, dialogar y favorecer
la participacion.

Acabaremos el capitulo comentando el rol de los posibles partners
que nos pueden ayudar en nuestro camino. Como empresas consulto-
ras y agencias nos pueden ayudar a definir y desarrollar el verdadero
potencial de las redes en nuestro negocio. Qué podemos esperar de
ellas y como seleccionarlas.

6. Hablando con el mercado

Las cifras de los medios sociales nos marean. Parece que si no es-
tamos nos estamos perdiendo algo. Pero, ¢son una moda pasajera?
¢Pueden ser ttiles para nuestro negocio? ¢Pueden ser plataformas
publicitarias? ¢Qué espacios sociales debemos utilizar? ¢{No estamos
demasiado expuestos? ¢Quién ha de dirigir estos esfuerzos? ¢Por don-
de empezamos?

Las dindmicas de redes afectan tanto a nuestra relacién con los consu-
midores como con trabajadores, compaifieros, clientes y proveedores.
Para definir nuestra estrategia en medios sociales tenemos que conocer
en profundidad lo que podemos hacer, cobmo los tenemos que abordar y
qué podemos esperar. Desde ese punto de partida desarrollaremos las
lineas basicas de actuacion para poder implementar una accién a largo
plazo que se amplifique con acciones ticticas de activacion en periodos
claves en funcion del resto de esfuerzos de comunicacion.

El objetivo de este capitulo es entender los medios sociales mas alla
de medios sobre los que comunicar, entendiéndolos como un entorno
sobre el que basarnos de cara a construir ventajas en un mercado
dinamico. La aplicacién de la metodologia El Motor Social nos per-
mitira encajar todas las piezas paso a paso para asegurarnos el éxito
de nuestras estrategias en medios sociales.
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7. Midiendo las conversaciones

Hasta aqui todo perfecto: conversaciones, dialogos, redes, conexion,
participacidn,... Pero al final debemos reportar resultados. ¢Cémo
medimos lo que aportan los medios sociales? ¢Cuales son las nuevas
métricas? ¢Como conviven las métricas de los medios digitales, los
medios sociales y las métricas tradicionales? ¢Qué barreras tenemos
que superar?

Las redes afectan a todos los ambitos de actividad dentro de la estruc-
tura empresarial. Ademas, la 16gica relacional de las redes trae con-
sigo nuevas métricas que evaltian variables mucho maés cualitativas.
Esto nos sitia en un ambito complejo de medicion.

Pero no se trata de hacer actos de fe, veremos como integrarlas con
el resto de acciones de la organizacion de cara a la asignacion de re-
cursos y esfuerzos. Las acciones en medios sociales no son ajenas a la
medicion y valen tanto en cuanto prueben su eficacia de cara a unos
objetivos marcados. Definiremos qué métricas utilizar en funcion de
los tipos de acciones que pongamos en marcha y como se integran con
el resto de esfuerzos de la organizacion.

8. El profesional que lidera el cambio

Sabes que has de hacer algo y quieres liderar el cambio. Pero, ademas
de representar a una organizacion, eres una persona, un profesional
con una carrera e intereses que cuidar. ¢Cémo puedes sacar provecho
de este entorno para desarrollar tu propia vida profesional?

Como personas y profesionales el nuevo entorno nos afecta. Estamos
mas expuestos, somos mas agiles. Todo es mas flexible, pero jugamos
con menos seguridades. Entendiendo el nuevo entorno desde una cla-
ve profesional/personal, veremos cémo sacarle el maximo provecho
para nuestro crecimiento profesional. Las redes nos pueden ayudar a
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desarrollar mejor nuestras cualidades y aptitudes para conectar mejor
con nosotros mismos y con nuestro entorno.

9. La empresa que conecta!

Los mandamientos que se desprenden de los aprendizajes extraidos
del libro.

El mundo entero esta conectado, el mundo entero esta ON!

Vamos alla!
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Hasta aqui la version gratuita
de este libro.

Si quieres seguir leyendo,
puedes comprar el libro entero en:
www.librosdecabecera.com

A ED

Libros de Cabecera

Libros de empresa y economia

Libros de Cabecera es un proyecto editorial
que pretende hacer llegar a empresarios,
directivos y profesionales de la gestion de
empresas, contenidos practicos e innovadores,
que les sean de utilidad en el desarrollo de su
negocio y de sus tareas profesionales.
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