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Las r&des sociales de inversores comparten su experiencia financiera entre usuarios. / A. BRETT WaLLis

Cuando el asesor
es tu vecino

Proliferan las redes sociales especializadas en
inversion donde compartir consejos y experiencias

VERA CASTELLO

n Espaiia somos asi. Pue-
de que desconfie —y mds
con la que ha caido— del
comercial de su banco, pero si
se lo recomienda su vecino, us-
ted compra lo que haga falta, Y
es que la mayoria de la gente
valora por encima de todo la opi-
nion de sus contactos.
No se trata de escuchar con-
sejos sobre inversion del prime-

To que pase por ahi, pero si resul-
ta interesante acceder a la posi-
bilidad de quc sean otros ahorra-
dores iguales a usted —o a poder
SEr con mayores conocimien-
tos— quienes le puedan trasla-
dar su experiencia sobre tal o
cual producto financiero o acer-
ca de una u otra forma de gestio-
nar su dinero.

Son las redes sociales de in-
versores en las que, hoy por ti y
mafnana por mi, impera una de

las mdximas mds claras en la
red: lo importante es compartir
lo que sabemos.

Con ¢l 24% de la Bolsa cn ma-
nos de las familias, este tipo de
plataformas de Internet ha cogi-
do carrerilla en Espafia y suman-
do los registrados en las tres re-
des principales —Unience, Im-
pok v Bolsa.com— superan los
100.000 usuarios.

Prueba del éxito de estas co-
munidades es que la menciona-

da Unience prepara su desem-
barco en Estados Unidos para es-
ta primavera.

Comenzaron como un espa-
cio en el que la gente compartia
sus carteras de inversion, pero
poca a poco han ido evolucionan-
do y tomando importancia la in-
terrelacion entre neofitos v ex-
pertos, profesionales y aficiona-
dos, lugares en los que en defini-
tiva todos se benefician de todos.

"Aqui los usuarios explican
por qué han tomado la decisién
de compra o venta, cémo ven el
mercado, aprenden y se estable-
cen relaciones de confianza has-
ta el punto de que unos se fian
de las decisiones de otros para
invertir y se copian”, explica Da-
vid Moreno, consejero delegado
de Impok.

En estas redes, los usuarios
tienen algo parecido a un blog
en el que publican sus comenta-
rios, dan a conocer sus inversio-
nes y/o realizan sus consultas.
Cualquiera puede responder.
Sin embargo, Vicente Vard, com-
munity manager de Unience, ha
observado que, al igual que en €]
sector de la gestién convencio-
nal, solo quien se ha labrado
una buena reputaciéon dentro de
la red a base de opinar y dar
buenos consejos es realmente se-
guido en sus recomendaciones.
Y pone de ejemplo el caso de
uno de sus usuarios, que se hace
llamar Cartera Para Todos los
Pablicos: “Igual no es un profe-
sional, pero ha demostrado que
sabe, de ahi el volumen de co-
menlarios que generan sus pu-
blicaciones en Unience”, resalta.

Jesas Pérez, consecjero dele-
gado de Bolsa.com, la red que
mads llama la atencién de los jé-
venes inversores, por su parte,
resalta el papel formador que
ticnen cstos espacios. “La gente
va aprendiendo y ve que eso le
puede hacer ganar dinero, de
ahi que la clave sea, mds que
servir de escaparate para profe-
sionales, compartir entre todos.
De hecho, como ocurre en Face-
book, la actualizacién de conte-
nidos es fundamental. Noso-
tros, por ejemplo, publicamos
un nuevo grifico cada cinco o
seis minutos™.

“En este nuevo entorno ha
cambiado la forma de aprender.
Ya no eres una persona aislada,
se aprende en red, compartien-
do y de una forma mucho mais
dindmica y entretenida. De he-
cho, Impok lo utilizan bastante
en las universidades [Rey Juan
Carlos, Politécnica de Valen-
cia..] y centros especializados
[Colegio Universitario de Estu-
dios Universitarios o Internacio-

les”,
Vard también estd cony
de esa vertiente fm‘madcl‘ s
mos a ser una palanca pal

los profesionales del sector tam-
bién estan viendo los beneficios
de participar en ellas. Para las
entidades, estos espacios brin-
dan la posibilidad de establecer
un nuevo canal de comunica-
cion con el cliente y/o inversor,
mas cercano e incluso mas ama-
ble. La gestora Bestinver, por
cjemplo, tiene en Unience un
grupo cerrado al que invita a in-

teresados para compartir infor-
macién y brindar servicios. In-
versis Banco, por su parte, se ha
implicado hasta el punto de que
permiite a sus clientes iniciar las
operaciones de compraventa
desde Impok, ejecutarlas con to-
das las medidas de seguridad
del banco y que la operacion se
afiada a la cartera de la red de
manera automdtica.

Los contenidos para los par-
ticulares son gratuitos, pero to-
das tienen algunos espacios de
pago destinados a profesionales.
Bolsa.com, por ejemplo, tiene
perfiles premium que utilizan
compaiias como la cotizada
Gowex, proveedor de wifi gratis
en grandes ciudades, que se co-
munica con sus accionistas a tra-
vés de esta red,

“En un momento como el ac-
tual, en €l que la confianza en
las entidades financieras esta
por los suelos, hay que ir don-
de estd el cliente, a las redes
sociales”, opina Moreno, que
cree que “realmente lo que ha-
cemos es dotar dl: "'I.ll’lSpEll'Cl'l'
cia y comunidad una actividad,
como son las inversiones, don-
de los profesionales han sido
esencialmente poco transpa-
rentes”, Es de parecida opinién
Jesiis Pérez. “Hay menos timos
desde que la gente habla de las
entidades financieras y com-
parte sus experiencias. Hay
gente que lo estd haciendo mal
y ahora todos lo podemos sa-
ber”, resalta el responsable de
Bolsa.com, “ademis los diarios
pierden independencia cuando
hablan de ciertas companias.
En las redes somos mas libres

Las tres mayores
plataformas
superan los
100.000 usuarios

No solo participan
particulares,
sino cada vez
mas profesionales

v ¢l usuario con nosotros se lo
pasa mejor”.

JSuponen una competencia
para los profesionales del sec-
tor? “Asesorar €s un concepto
mucho mas amplio que requie-
re, por ejemplo, conocer las cir-
cunstancias personales del par-
ticular, la situacién actual de los
mMerc: + ieros o las alti-

mente podrd aportar valor afia-
dido", aclara Enrique Borraje-
ros, presidente del comité de co-
municacion de EFPA Espaiia, an-
tes de alirmar que la participa-
cion de los asesores financieros
en las redes es una tendenci:
que va a mas.
El community mang
tampoco ue estas
redes sustituyan ese servicio, si-
no que precisamente ayuda a los
asesores al estar, por un lado,
mads cerca del potencial cliente, y
por otro, al tener la posibilidad de
darse a conocer. “Quiza la clave
esté en dar algiin consejo, pero
no hacer la recomendacién com-
pleta”, apunta no sin picardia. =
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