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JCudnto vale
una redr

éCudinto vale su agenda perso-
nal? &0 ta lista de clientes de su
empresa? La prégunta tiene su
gracia. Logicamente eso del va-
lor es un concepto complejo
que tiene dimensiones muy di-
ferentes. Ademds, mi red de
contactos tendri un valer de-
terminade para mi pero dife-
reste para olra peisona gue no
seayo.

Hace noe mucho tiempo un
profesor de la universidad de
Colurnbia, Duncan ‘Watts, reci-
bid bastante atencion por un ex-
perimento que demostraba has-
ta que punto la tecnologia habia
empeqguefiecido el plancta. El
proyecto SmallWorld demostra-
ba que dos personas de cual-
quier lugar del mundo se pedian
poner en contacto mediante un
maximo de seis mensajes de co-
rreo electrénico. Ofros expertos
que-también han explorado el te-
ma son Bob Metcalfe y David
Reed. Sus leyes respectivas
eouncian que el valor de una red
es igual a funciones exponencia-
les de su nimero de usuarios co-
rrepidas por determinadas cosas,
como la deduceién del propio
nimere de usuarios {para evitar
asignar valor ai contacto de una
persona coensige mismo) o la
censideracion del tipo de red
(redes uno a ung, frente a redes
de uno asmuchos, o redes de mu-
chos amuchos).

Ei caso es que empiezan a
aparecer en la red proyectos in-
teresantes, como Spoke en Fsta-
dos Unidos, y eConazeo en Espa-
fia, gue toman elementes suma
mente interesantes de las dos ex-
periencias anteriores. La idea es
sencillx entra en la ved e fnvitaa
tus amigos y contactos. Ellos, a
su vez, intraducen los suyes, de
ImANera que se cmpicza a cons-
truir tu red, que alcanza, siguien-
do la idea de Small World, luga-
res y personas insospechadas,
Légicamente esto no se hace por
hobby sine esperande que alcan-
ce un cierto valor. En lugar de re-
sidir un contacto er i memoria
v, muchas veces, originarse cn la
casualidad de una conversacion,
pasamos A tener un mapa deta-
llado ¥ ordenado de nuestra red
de contactos de manera que si,
por ejemplo, quiero Uegar a de-
terminada persona, puedo ver si
i red Lega a ella, cual podria ser
la ruta adecuada, y ver si las pez-
sonas implicadas en la ruta estin
dispuestas a ayudarme a legar
hasta ella. Obviamente todo se
asienta en una politica de priva-
cidad necesariamente impecable
y en un modelo de negocio basa-
do ¢n ¢l desarrollo de servicios
de valor afiadido para los micm-
bros de Jared, Es pronto para de-
cir si estos madelos funcionaran
pera de entrada son una leccién
de negocios en la nueva ccono-

Las redes que tienen
una mayor
informacion de sus
clientes valen mds
que otras

miz Ne sélo utilizan impeca-
blemente bien el mirketing vi-
zal (la peticidn de unirme a la
red me Hega de un amigo o nor-
malmente de varios) sino que,
ademds, aplican un principio
que va hemnos visto unas cuan-
tas veces en Intermet: construye
red perque 1a red tiene un valor.
iCuanto vale la red? Como ga-
llego que soy no puedo sus-
traerme a una respuesta de ga-
llego: depende.

Podemos aproximarnos al
valor de una red mediante unas
cuantas variables concretas. La
primera de ellas tendrd que ver,
seguramente, con gl tamafio,
con el mimero de integrantes.
No es to mismo La red de una
persona socialmente activa que
{a de un anacoreta Enel caso de
una empresa, parece Gue cuan-
tos mas clientes tenga mejor.
Pero entra entonces una segun-
da variable, no de cantidad sino
de calidad; clientes, si, pero
équé sabemos de elios? Ante
dos redes con idéntica nimero
de miembros, parece razonable
que aquélia que tiene registros
de mayor calidad, con una ma-
yor cantidad de infermacion,
valga més que otra. Y, por ilti-
mo, una tercera varable es el ni-
vel de permiso. Mo serd jo mis-
mo una red de una empresa cu-
va relacin con sus clientes se
timite a lenarles ef tangue de
gasclina gue otra, por ejemplo,
que gestione sus finanzas per-
sonales, La gestién, el cultivar
ese nivel de permiso s alge
complicado, delicada y que tie-
ne sus variables propias e in-
trinsecas que las empresas ten-
drin que aprender a manejar.

Visto asi, las lecciones de
eConozeo parecen muy intere-
saptes: primers, Irate de tener
una red lo més grande posible.
Segunde, intente tener una alta
intensidad informativa, un buen
modelo de informacidn. Y ter-
cera, relacionese con sus clien-
tes para aumentar su nivel de
permiso. En una economia en
red, €s1as parceen ser una parte
muy importante de las nuevas
replas del juego.
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