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CHRIS ANDERSON | EDITOR DE LA REVISTA WIRED, AUTOR DE LONG TAIL Y GURU DE LA ECONOMIA 2.0

Juanma Roca

Nadie duda de que Chris An-
derson, editor de la revista
Wired, es uno de los princi-
pales gurts de la economia
2.0. Hace apenas un par de
semanas destroz6 en un ar-
ticulo el mundo virtual de
Second Life, “nada desarro-
llado”, a su juicio. Pero An-
derson alcanzo la fama hace
un afo con la publicacion de
La economia long tail (Ura-
no, 2007), en el que explica
como Internet ha transfor-
mado el mercado y desmo-
ronado las tesis de la ley de
Pareto. “Ya no hay distin-
cién entre los productos fisi-
cos y los productos digita-
les”, sostiene el escritor y
conferenciante, que ha pro-
seguido con su linea digital
en su ltima obra, Free, que
acaba de publicar en EEUU.
Pero todo comenz6 con su
long tail, su larga cola. “No
va a cambiar el marketing
tradicional, pero si éste no
se amolda a esa cola, puede
‘morir”, insiste.

JEn qué consiste esa larga
cola digital?

Se trata de la vida después
de la bomba atémica. Toda
nuestra vida hemos visto el
mundo a través de los ojos
de los grandes éxitos que
han cambiado el mercado. Y
no porque realmente noso-
tros hayamos querido esos
éxitos, sino porque los cana-
les de distribucién eran muy
reducidos y solo dejaban pa-
sar esos éxitos, no el resto.
Si, como sucedia, tienes un
espacio limitado en el lineal
o estante de tu estableci-
miento, tiendes a ofrecer s6-
lo los productos que se ven-
den mejor, los éxitos del mo-
mento. Pero como ahora el
mercado fisico ha dado la
vuelta y se ha convertido en
un mercado digital, hay mu-
cho mas espacio dentro de
ese lineal, Los costes de dis-
tribucién han conseguido
bajar tanto que ahora pue-
des ofrecer realmente todo
lo que desees. El coste mar-
ginal de las canciones en
iTunes, por ejemplo, no es
casi nada. Los éxitos van a
tener que compartir espacio
y fama con el resto, que an-
tes se quedaba en el olvido o
se tiraba a la basura.

Usted se adentra en el tér-
mino ‘long tail’ a partir de
las curvas de la oferta y de
la demanda, que, dice, tien-
den al infinito en este mun-
do digital.

En efecto. Piensa en una
curva de la demanda forma-
da como una cuesta de es-
qui. El lado izquierdo co-
mienza desde arriba, des-
pués desciende ripidamente
¥ Caai alcanza el suelo por el
lado derecho. El lado iz
quierdo es donde algunos

“En la economia ‘long tail’
los productos de menos éxito
pueden ser los mas rentables”

productos venden mucho.
El derecho representa los
restos, lo que se tira a la ba-
sura. Si te limitan en lo que
puedes ofrecer, evidente-
mente sélo ofreces lo de la
izquierda, los grandes éxi-
tos. Pero hay muchos mas
segundones en el mercado.
De hecho, la curva, aunque
desciende, contina casi
hasta el infinito. Esa es la
auténtica cola larga.

iPero como estd cambiando
esta larga cola las indus-
trias establecidas?

El negocio de la msica, por
ejemplo, estd en la planta
baja, casi en pafales, por
culpa de la cola larga. Las
discogréaficas se estin tiran-
do de los pelos para cambiar
v adaptarse a un mundo en
el que ahora la gente apenas
las necesita, porque puede
descargarse todo lo quiera
por Internet. Ahora tene-
mos a toda una generacion
de personas, los mas jove-
nes, que nunca han entrado
en una tienda a comprar un
disco porque se lo bajan to-
doatravés deeMule. La gen-
te consigue musica de MyS-
pace. No estoy incluso segu-
ro de que esos jovenes sepan
hoy en dia lo que es un sello
discografico o de que esa
compafia musical signifi-
que o importe ya algo. Los
propios artistas pueden
componer su propia misica
sin la ayuda de nadie, asi
que la pregunta para las dis-
cograficas es qué pueden
ofrecer a los artistas, cuan-
do éstos ahora pueden ha-
cerlo todo sin necesidad de
acudira ellas.

Pero también ha habido

Chris Anderson confia en |as infinitas posibilidades de
Internet como plataforma de venta.

venden en almacenes. Y lo
mejor de todo es que te de-
jan disefar tu propio kit de
Lego y te lo envian a ti en
una caja que también dise-
fias; y entonces la gente pue-
de comprar tu disefio.
KitchenAid es otro caso
ligmatico. En un alma-

compaiifas tr
que se han beneficiado de la
larga cola.

Un ejemplo que me encanta
y que suelo mencionar es

“Un simple nicho de
mercado puede llevarte
al triumfo. Encuentra a
los clientes apasionados
con tu nicho™

Lego. Tengo cuatro hijos -]
mayor tiene 10 anos-, asi que
estoy obsesionado con Lego,
porque amis hijos les encan-
ta. Lego vende en sus tien-
das apenas una docena de
productos, pero en su web
tiene mas de 7.000 productos
¥, sobre todo, para los entu-
siaslas. es0s trenes que no

par
cén tipico de la empresa, los
productos de KitchenAid
vienen solamente en un par
de colores. Pero en su web o
en Amazon hay un mena
que te deja escoger entre do-
cenas de colores. Al princi-
pio de cada temporada, los
minoristas intentan siem-
pre averiguar cual va a ser
el color més popular. Y hay
siempre uno que olvidan.
Por ejemplo, el afio pasado
era el mandarina. Nadie sa-
be por qué, pero era el man-
darina. Es el modo en que
KitchenAid hace las cosas.
El caso es que ta simple-
mente la pones y ves que
vende.

iSe resisten muchos pro-
ductos o empresas a la lar-
gacola?

Ciertamente. Siempre me fi-
jo en las compaiias de co-
che, donde la implicacién y
consecuencia obvia es la
customizacion de masas. Pe-
ro resulta que en los coches
lo mas importante es la cali-
dad. Cuando comienzas a
anadir variaciones en la fa-
brica, tienden a ser de me-
nor calidad. Por tanto, la lar-
ga cola hacia el infinito no
tiene tanto sentido en esa in-
dustria.

/Qué marcas brillan en la
economia ‘long tail’ y cud-
les deben acelerar para no
perder la ola?

No pienso tanto en términos
de marcas como de compa-
fias, Aparte de las conoci-
das por todos por su enorme
éxito (Amazon, eBay, Go-
ogle, Netflix, iTunes, etc.),
pienso que hay un cierto tra-
bajo muy interesante que
tiene que ver con los vide-
ojuegos que puedan desa-
rrollar Microsoft y Nintendo
en sus mercados online. Y
por supuesto, me parece fas-
cinante todo lo que esta su-

cediendo en la industria del
video desde YouTube a
NBC. Las compaiiias que
mas se deben poner al dia en
la economia long tail son las
de television, que son las
que tienen la mayor propor-
c¢ién de contenido producido
y contenido disponible. Y,
desde luego, también los edi-
tores deberian dar un paso
adelante y cambiar los mol-
des para no quedarse atrés.

(Pero quiénes triunfardn
realmente en esta economia
‘long tail’?

Internet disminuye los cos-
tes del proceso de distribu-
ci6n. Hace apenas dos déca-
das, las tnicas cadenas que
podiamos ver por television
eran las tres nacionales
[ABC, NBC y CBS]. Pero en
el actual ambiente, pienso
que los duefios de conteni-

“En Internet puedes
ofrecer todo lo que en
la tienda tirarias a la

basura por no venderse
nada”

dos pequenos y medianos,
es decir, contenidos especifi-
cos, tienen una gran ocasion

de alcanzar audiencias de

nicho. De hecho, hemos acu-
fiado el término slivercas-
ting para describir la opor-
tunidad para alcanzar mi-
ntsculas audiencias de ni-
cho.

En concreto, jen qué consis-
te el ‘slivercasting'?

El slivercasting es la capaci-
dad para desarrollar costes
de distribucién mas bajos
para alcanzar un nicho de
mercado y una audiencid es-
pecifica. Son nichos de mer-
cados, pero incluso, a pesar
de su caracter de nicho, es-
tos lugares pueden tener mi-
Hlones de personas, como in-
migrantes o comunidades
de expatriados. Hay, por
ejemplo, millones de pro-
ducciones que nunca llega
ran al prime time de una
gran cadena de television,
pero con capacidad de llegar
a audiencias pequefas que,
gracias a Internet, se pue-
den convertir en masivas.
Un ejemplo es el clip Evolu-
tion of the dance, visto méis
de 35 millones de veces en
YouTube. Se mire por donde
se mire, eso es una audien-
cia enorme. La cola larga co-
mienza con un millon de ni-
chos, que, sin embargo, no

son significativos mientras
que no haya suficiente gen-
te que los quiera.

¢Pero se trata, luego, sélo
de Internet o hay algo mas
detris de la larga cola?
Internet es importante por-
que ha reducido los costes
de la distribucion hasta un
punto en el que los especta-
dores ahora tienen inventa-
rio en lo que se refiere a la
demanda. Se trata de una
demanda del consumidor
que se encontraba, de algu-
na forma, cautiva y era de-
masiado costosa de satisfa-
cer. Yendo, por ejemplo, al
mercado de la television, la
economia long tail abre una
oportunidad a las cadenas
para que puedan ofrecer
programas que sirvan a in-
tereses muy especificos de
la gente. Eso no era posible
en el modelo anterior de dis-
tribucién, que iba dirigido
solo a las grandes audien-
cias y no a nichos de merca-
do. Y esta nueva era es evi-
dente en los videos. Ahora
mismo, se puede acceder a
videos como Grouper, Guba,
iFilm, Metacafe, Revver,
Veoh, etc., donde los espec-
tadores pueden disfrutar de
programas muy concretos
sobre temas tan especificos
como el poker, montar en bi-
cicleta, lacrosse, fotografia,
cocina vegetariana, vino fi-
no, peliculas de terror y ani-
me japonés.

Y esta consiguiendo esa
larga cola que la gente se
junte alrededor de ese, de
entrada, pequefio nicho que
luego no deja de crecer?
Pues si. A través de esa jun-
gla de la oficina (water-
coolers), que cruza los limi-
tes culturales, estamos for-
mando cada vez mas nues-
tras propias tribus, grupos
limitados por la afinidad y
los intereses compartidos.
Actualmente, los water-
coolers son virtuales y la
gente que se refine alrede-
dor de ellos acude alli por
iniciativa propia.

iPero cudl es el secreto del
triunfo en esta nueva eco-
nomia de la larga cola?

Eso es lo que desean saber
todos mis colegas. Es dema-
siado dificil de contestar. Mi
consejo es que encuentren
comunidades de personas
relacionadas con loque él ya
vende. Recuerda que has en-
trado como especialista en
el mercado global, pero si no
puedes ser encontrado y na-
die te puede localizar, real-
mente no estis maximizan
do la oportunidad de alcan
zar a todo el mundo. Tienes
que determinar como pue-
des construir comunidades
¥, si no existen todavia, fo-
mentar que existan y ense-
narlas de tal modo que se-
pan que existes. Debes en-
contrar a esos consumido-
res apasionados en tu espa-
cio y entonces puedes ayu-
darles a contar tu historia.
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