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A VANGU.

Las redes sociaes se han integrado en la cotidianidad dejévenes y adolescentes, los
cuales dedican gran parte de su tiempo libre a navegar por ellas. Pero estos espacios’
virtual es atraen cada vez mas laatencion de otro tipo de publico. Esel caso de algunos
empresarios gue ven en ellas un nuevo mercado para sus negocios.

| asredessociaes
crean mercados
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aque lamayoriade
osusuariosdelasredes
son personas jovenes
-por debgo de los 30
anos-, su presencia ha provoca
do yacambios importantes en las
relaciones sociales y, cual efecto
domind, han llegado a &mbito
profesonal. Hoy son @ punto de
encuentro de una buena parte de
los consumidores, segiin Marisa
Iturbide, directorade Brandnew,
empreﬁdedicadaadiseﬁar laes
trategia globa de marketing de
una marca
Las empresas se han dado
cuentadd potencia que conlleva
estar presente en una red socid
|oor ue implica tener una "visibi-
inmediata a nivel interna
ciond y sin barreras geogréfi-
cas', as como una “comunica-
cion y unas oportunidades de
venta directas’, como explica
Ivan Cabdllero, director de estra-
tegiadesocia medladelaempre
saLinks40 y también director de
ThinkLinkLab, un laboratorio de
comunicacion digitei.
Aunque esas ventgas no presu-
ponen gue estos vayan a ser e
Unico cand de venta, segun Itur-
bide, van acomplementar l[osme-
diostradicionales. Pero, s larela-
cion es s9lo de complementarie-
dad, ¢qué necesidad hay deintro-
ducirse en este mundo? "Muy
sencillo, te permite segmentar tu
pablico, definirloy atacarlo direc-
tamente”, defiende Caballero.
Ad pues, seglin estos expertos,
la red socid es un cand directo
para un marketing eficaz y para
obtener beneficios rdpidamente
entre un publico determinado.
Santi Rius, asesor de marketing
online de la patrona Cecot, 10
gemplifica seridando que, hasta
anhora, lateoriadice qued marke-
ting on line supone un ahorro del
10% sobre & convencional, €
mensge llega eficazmente d pu-
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Lared social implica
una "visibilidad
Inmediata a escala
internacional y sin
barreras geogréficas’

blico objetivo, agrupado por tri-
bus -gente con intereses afines-,
s gana en flexibilidad & poder
modificar la campafia publicita-
riargpidamentey, por vez prime-
ra, los consumidores se sienten
satisfechos d participar enlaade-
cuacion del producto asus necesi-

dades. Marius Cirera, director de
comunidades virtuales de Mu-
nich Sport, lo resume diciendo;

"Sabes cas en tiempo red 1o qué
piensan los consumidores de tu
productoy hasde ser capaz de ac-
tuar con rapidez’. "Se deben,
pues, implementar nuevas mane-
ras de trabgjar en lared e inte-
grarlas dentro de los planes de
ventaoff line, porque serentabili-
zalalnforma:l 6n, yaquelaventa
es més directay répidamente s

bes qué beneficios puedes llegar
atener", concluye Caballero.
Pero no toda la poblacion esta
conectada a las redes sociaes.
Una parte de dla es analfabeta
en lengugetecnoldgico, lo quese
conoce como brecha digital, go
de lo que Cabdlero hace caso
omiso acorto plazo, porque esta
convencido de que"las nuevasge-
neraciones corregiran la situa-
cion". Por otraparte, segun € di-
rector de ThinkLinkLab, hacefd-
ta una formacién espeufica en
marketing on line que seincorpo-
re alos estudios empresariaes.
Pero no S0 se debe educar di-
gitalmente a los futuros directi-
vosfla "empresa también tiene
queformar y preparar asusequi-
pos, parael%a sedeben crear nue-
VOs lenguges y nuevas maneras
de ver € mundo”, afiade Iturbi-
de. ¢Pero quéganan losempresa-
rios con semejante inversion?
"Provocar una reaccion en €
mundo real desde lared socid",
responde Cirera, que habla des
de su propiaexperiencia. Recuer-
da que a Munich se le acumuld
un stock importante y decidié
crear un evento en Facebook
anunciando un outlet improvisa-
do en su sede central. En 3 horas
no quedaban zapatillas e incluso
tuvieron problemas con la poli-
cia porque la afluencia de clien-
tes causo retenciones en lacarre-
terade acceso alasinstalaciones.
¢Ed0 quiere decir que ahora
todas las empresas van aestar en
Facebook u otrasredes?El direc-
tor de ThinkLinkLab argumenta
que alin es pronto porque " cultu-
ralmente a Espafia le puesta mu-
cho adoptar nuevas tecnologlas
Serén las nuevas generaciones
quienes lo vayan integrando len-
tamente. Su adopcion implica d
proceso de aprender, pero hasta
queno seidentifiquen unas estra-
tegias claras y beneficiosas para
la empresa, todavia hay camino
r recorrer”. Eslo que sellama
a curva de aprendizgje.»



