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Capítulo I

"El Nuevo Fenómeno de las Comunidades Virtuales"

1. A qué se llama una "Comunidad Virtual"?

2. Cómo desarrollar una "Comunidad Virtual"?

3. Impacto del "customer powershift" y sus oportunidades para el desarrollo de negocios en la nueva era.

4. La desintermediación y los "nuevos intermediarios"

Nos enfrentamos a un paradigma de la comunicación. Uno nuevo, ya que han existido otros anteriormente.

La imprenta abrió la posibilidad de comunicar pensamientos de modo masivo (y las ideas llevadas en los libros importaron revoluciones y cambios sociales).

Mucho después, los periódicos generaron una comunicación de INFORMACION DIARIA y representaron otro salto -al punto de permitir el desarrollo de la publicidad gráfica por ejemplo y alterando el modo de hacer negocios- y luego las revistas de interés general o dirigidas a públicos segmentados.

Más recientemente la radio, el cine y la televisión, cada uno de ellos en su ámbito representaron avances y cambios en los modos de comunicación imperantes.

Pero advierta esto:

Quién origina el mensaje? 

El PROPIETARIO de la Editorial, Periódico, Radio o Televisión.

Quién responde al mensaje?

En realidad NADIE, son medios UNIDIRECCIONALES.

El DUEÑO de la comunicación puede orientarla de tal modo de apuntar a un "público específico" -conocido como "target" o público objetivo-, al que dirige sus mensajes y su publicidad.

No se trata de algo maligno o perverso, simplemente es la naturaleza del medio que no admite una interactividad plena.

¿En qué se diferencia Internet?

En que admite la BIDIRECCIONALIDAD y la CREACIÓN AUTÓNOMA DE CONTENIDOS !! y, a diferencia de los restantes medios, con un costo técnicamente igual a cero (el hecho de pagar unas pesetas por la cuenta de acceso o por el teléfono es despreciable a los efectos prácticos de la comunicación).

Cualquiera puede crear contenidos en Internet y por naturaleza son INTERACTIVOS.
Esto ha permitido el desarrollo de una DINÁMICA DE COMUNICACIÓN absolutamente revolucionaria -con impactos y efectos aún no del todo estudiados- que conducen a un concepto conocido como "Comunidad Virtual".
La interacción de personas sin la guía, control o dirección de un "dueño del medio" genera un cambio revolucionario que en lo inmediato presenta DOS CONSECUENCIAS:

1) Customer Powershift:
Esta expresión significa "cambio del poder al consumidor" y la entenderá con un ejemplo.

Cuando diez, cien o mil personas se ponen de acuerdo para comprar un producto o servicio, pueden acudir directamente al productor, pasando por encima de los intermediarios y obtener un importante descuento.

Esto es difícil de lograr en el "mundo real", porque salvo que esta acción se ejecute desde una Asociación o Cooperativa, es casi imposible que una persona logre -sin los recursos de un medio de comunicación- aunar las voluntades de decenas, cientos o miles de personas.

¿Cuánto tendría que pagar en publicidad para conseguir formar un grupo? ¿Quién realizaría el aporte? ¿El costo de la publicidad no superaría el ahorro que puede obtenerse?

Pero ... ¿qué ocurre cuando desde un Foro de Discusión, un Chat, una Lista de Correo o un Newsletter alguien lanza una propuesta vía Internet? ... ocurre que llega a decenas, centenas o miles de personas a un costo técnicamente igual a cero.
Hoy miles de personas aúnan voluntades para comprar vehículos, pasajes aéreos, libros y la más variada gama de productos y servicios, lo que nos lleva al fenómeno conocido como:

2) Desintermediación y Nuevos Intermediarios:
Los intermediarios históricamente han servido para llevar los productos y servicios desde los productores hasta los consumidores obteniendo una renta o beneficio por dicha intermediación.

No es malo, cumple un rol concreto.

Tanto los productores como los consumidores luchan por apropiarse de dicha renta en su beneficio (el productor obteniendo un margen mayor de ganancia, el consumidor pagando un precio menor).

Muchas actividades tarde o temprano serán "desintermediadas" cuando el público pueda acceder directamente a los productores y en muchos terrenos aparecerán los "nuevos intermediarios" prestando servicios que antiguamente no existían

¿En qué cambia esto su vida?
En el hecho de que las COMUNIDADES VIRTUALES pueden crearse y administrarse.

Si comprende este fenómeno podrá participar en los procesos del "customer powershift" y sus consecuencias derivadas de la INTERMEDIACIÓN y DESINTERMEDIACIÓN.

La semana que viene recibirá la continuación de esta entrega.

Por favor, ahora visite MundodelMarketing.com y échele un vistazo a nuestras Secciones, muchas gracias.

