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En los negocios, la informatica y
las comunicaciones se producen
sucesivas olas tecnologicas que
de tomarse en el momento
oportuno proporcionan una
ventana de oportunidad a
personas y empresas. Por ello
siempre hay que mirar el
horizonte y esperar que llega una
buena ola, para intentar subirse y

gue te lleve hasta la orilla
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El téermino Web 2.0 fue

acunado por O'Rellly Media
en 2004 para referirse a una
segunda generacion de \Web
basada en comunidades de

usuarios y una gama

especial de servicios , como
las redes sociales (foro de
emergencia), los Dblogs, los
wikis o las folcsonomias |,

gue fomentan la
colaboracion y el
Intercambio aqgil de
iInformacion entre los
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 La Web como plataforma:

- El usuario sube y almacena contenido en la Web
 Inteligencia Colectiva (Folksonomy)

— La opinion de los usuarios cuenta y mucho.
e La informacion se comparte y se combina

— Agregacion de datos de diferentes fuentes
 Interfaz de usuario equivalente al escritorio
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o El sitio no debe actuar como un "jardin
cerrado": la informacion debe poderse
Introducir y extraer facilmente

* Los usuarios deberian controlar su propia
iInformacion

e Basada exclusivamente en la Web: los
sitios Web 2.0 con mas éxito pueden ser
utilizados enteramente desde un fveb2.0:'
navegador XN
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Comunidades
Blogs

Podcasts
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COMUNICACION CON EL
CLIENTE

PODCASTING:

Consiste en la creaci on de archivos de sonido
y de video y su distribuci 0n, que permite
suscribirse 'y usar un programa que lo
descarga de internet para el usuario lo emplee

en el momento que quiera, generalmente en
reproductor port atil .
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http://vinoparaprincipiantes.blogspot.com
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Consejo para todos sus viajes

FORO SOBRE MANZANILLO
Lunagrafica, México, D. F.
Hola Lety, una pregunta en que hotel te quedaste en Manzanillo? porque yo me
voy a vacacionar al Maeva con mi esposo y mi hija de 6 afios el 13 de octubre

Consierge 120

Nos da mucho gusto que hayas disfrutado de nuestras instalaciones. Para
nosotros es un placer servirles. Esperemos y regrese pronto.

Saludos Cordiales de todo el personal del Barcelo Karmina Palace Manzanillo
Atte.

Renata Arouca

Concierge

Barcelo Karmina Palace
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X0 tripadvisor

Consejo para todos sus viajes

FORO SOBRE MANZANILLO
Miguel-Mex, California

Lo siento Srta, Arouca, pero yo no coincido en ese aspecto. Mi familia 'y yo
tuvimos una no muy grata experiencia en el BKP; las Instalaciones son muy
buenas, si, pero fueron otros detalles los que no h icieron tan grata nuestra
estancia.

M

ERROR: Enfasis en las instalaciones, mientras que hoy es ev  idente que el
turismo est & en la econom ia de la experiencia.
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RECUERDE LA FORMULA
/1 tencién

l nterés

| ) eseo

/1 ceptacion
EJEMPLO!
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EMPRESA
(gerencia)

Mercadeo interno Mercadeo externo

EMPLEADOS CLIENTES
Mercadeo interactivo
“‘cumplimiento de la promesa”
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e Web 2.0 es un “gravitational core " (O'Reilly)

— Web 2.0 no es una nueva propuestat écnica

— Web 2.0 son ‘recomendaciones ' para:

« Desarrollar servicios simples y escalables
— Perfiles de normas y middleware a utilizar

 Propuesta metodol oOgica
 Estilo de vida en la red y en sus comunidades

« Web 2.0 promueve la ‘innovaci 6n de los usuarios

« Web 2.0 no tiene autoridades centrales
— Comunidades basadas en consenso, convergencia, conf lanza
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