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LIBROS

CUANDO LO GRATIS

SALE RENTABLE

OFRECER PRODUCTOS A PRECIO CERO PUEDE SER MUY LUCRATIVO, SEGUN CHRIS
ANDERSON. VARIAS EMPRESAS ESPANOLAS LO DEMUESTRAN EN LA PRACTICA

POR MARTA 6. ALLER

En octubre se abrio en Barcelona la pri-
mera tienda de Europa en la que todo es
gratis: Esloultimo. E]l modelo lo importa-
ron de Jap6n unos jévenes catalanes, que
visto el éxito planean abrir en febrero un
segundo local en Madrid y cuatro mas en
Europa para 2010. Las avalanchas de
mas de 300 visitantes diarios a sus tien-
das han confirmado, por si quedaba al-
guna duda, que a la gente le encanta que
le regalen cosas. En un mes y medio se
han inserito como socios 18400 personas
que, a cambio de abonar una cuota de
cinco euros semestrales, pueden entrar a
la tienda y llevarse a casa hasta cinco
productos gratis. La oferta es muy vario-
pinta, desde detergentes Kalia a cascos
para el iPod.

La tienda barcelonesa no cobra los pro-
ductos a los consumideres, ni a las mar-
cas que oferta y a las que presta su espa-
cio como escaparate (entre las que se en-
cuentran Unilever, Danone; HP). Esloal-
timo prevé facturar en su primer afio
500.000 euros por tienda. ;jPero donde
esta la rentabilidad de lo gratis? “Ofrece-
mos a las marcas un escaparate gratuito
a cambio de su stock y ellas s6lo nos pa-
gan si ademds contratan nuestros estu-
dios de mercado para ver como funcio-
nan sus novedades”, explica Cristina Mi-
guez, directora de Marketing de Guia de
tendencias (a la que pertenece Esloul-
timo). “Los métodos de publicidad tradi-
cional ya no impactan. Esta es una opor-
tunidad para convencer al consumidor de
que una marca de calidad vale la pena”.

FREE. Eslotltimo es sélo un ejemplo mas
de como sacar partido a una de las ten-
dencias mas de moda en los negocios: ha-
cer rentable lo gratis. Un interesante ana-
lisis de c6mo lograrlo lo ofrece Chris An-
derson, redactor jefe de la revista Wi-
red.com, en Graiis. El futuro de un precio
radical (Ediciones Urano, 2009). El perio-
dista norteamericano, famoso por La eco-
nomia Long Tail (Empresa Activa, 2007),
explica como, en vez de vender, puede ser
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mds lucrativo regalar, ya sea muisica, li-
bros o billetes de avidn.

Anderson ha escrito el libro en una
cafeteria con wi-fi gratis y con un mini-
portatil de 250 dolares (de ésos que
ahora regalan algunos bancos al abrir
una cuenta) que lleva un software de
Linux y el navegador Firefox, ¥
no lo escribe en Word de Mi-
crosoft, que es de pago, sino
en los Google Docs gratuitos
que le permiten dispaner del
borrador en cualquier lugar
con copia de seguridad por
cuenta de la casa. Mientras
escribe, podria, por el mismo
precio cero, consultar infor-
macién en la enciclopedia Wi-
kipedia, escuchar musica en

L

GRATIS. EL FUTURD DE

moraleja que Anderson extrae para los
miusicos que se quejan de la pirateria
esta clara: dejen de llorar y reinventen
su negocio, Y lo mismo hace extensible
para los periddicos, libros, las peliculas
y demis victimistas de la era digital.
Anderson anima a no intentar resis-
tirse a lo inevitable: “Cuando
algo que antes era caro baja
su precio de manera cons-
tante, trétalo como si ya fuese
gratis”. Segtin él, dado que es
inevitable, lo mejor es ser el
primero en ofrecerlo gratis y
hacer dinero vendiendo otra
cosa alrededor.
Esta filosofia no es nueva, A
principios del siglo XX, King
Gillette regalaba sus revolu-

UN PRECI0 RADICAL
Spotify y hacer entrevistas CHRIS ANDERSON  cionarias magquinillas de afei-
telefonicas a sus fuentes por EDICIONES tar para fomentar la venta de
Skype, colgar un video pro-  urano cuchillas  desecha-
mocional en Youtube... MADRID, 2009. bles, Pero lo cierto

(51 lo gratis estd de moda en
los negocios significa que puede ser
rentable? Eso parece. Hay varios mode-
los, segiin Anderson, para conseguirlo;
uno es ofrecer el contenido a cambio de
publicidad, el sistema de Google; otro,
que llama Freemium (una mezcla de
free -gratis- y premium), en la que un
grupo reducido de usuarios pasen a pa-
gar por una version mejorada, mientras
la mayoria usa un formato estandar sin
cargo alguno, como la aplicacion de mi-
sica Spotify o las llamadas de Skype; v
el modelo de Wikipedia, que se basa en
donaciones altruistas de gente que
paga voluntariamente por un servicio
que le gusta.

Anderson toma el gjemplo del grupo
britanico Radiohead, que hizo de su l-
timo disco un éxito de ventas ofre-
ciendo descargas digitales de su album
al precio que cada fan considerara
Justo. Mas del 60% no pagé nada, pero el
precio medio final fue de seis délares y
la gira que siguié al album fue la mayor
de la historia del grupo, con ventas de
1,2 millones de entradas vendidas, La

es que el modelo
estd en auge. Dar muestras
gratuitas para alimentar el
boca a boca es un viejo
truco de marketing, pera
internet ha multiplicado
su poder viral.

En Espana encontra-
mos un gjemplo en el
portal mundoofer-
tas.com, que ofrece
sin ningun coste a
su mas de medio
milléon de usuarios
promociones mensuales
de empresas como El
Corte Inglés, Vital Dent,
BMW, L'Oreal, ete. Su di-
rector general, Sergio Ga-
rasa, constata el auge de la
demanda de muestras gratis:
“En el ultimo afio ha crecido la
demanda de productos de
muestra mas de un 100%. Las
marcas cada vez se prestan
IM&s, porque ganan a consumi-
dores que de otro modo no se

habrian interesado por ellas”,

Anderson no se queda en la tecnolo-
gia y el low cost, como las aerolineas
que regalan billetes para cargar otros
servicios, y pronostica que la revolu-
cion llegara cada vez mas lejos. Puede
que pronto los coches también sean
gratis, igual que las operadoras ya re-
galan los teléfonos. No hay limite si se
encuentra la manera de que lo gratis
deé dinero. Eso si, como pasa con cual-
quier negocio, nunca esta a salvo n
del fracaso.

LA CARRERA DE LAS EMPRESAS

SEIS KILOMETROS
DE MOTIVACION

PO LORETO RUIZ-DCARA
El domingo 20 de diciem-
bre el Paseo de la Caste-
llana ofrecera, entre San
Juan de la Cruz y Plaza de
Castilla, un aspecto muy
distinto al habitual. Se espera que
unos 5.000 corredores participen
este afio en la XI Edicion de la
Carrera de las Empresas, la tra-
dicional competicién de Actuali-
dad Econémica que invita a las
compafias a correr por equipos.
Su objetivo es trasladar los valores
deportivos al mundo de la empresa
consiguiendo el maximo desarrollo
de cualidades como la motivacion, el
esfuerzo y trabajo en equipo. Este
afio la inscripeion cuesta solo 12 eu-
ros. Més informacion en;
ww.carreradelasempresas.com n

3 -\ BRE AL 3 DICIEMBRE 2000] ACTUALIDADECONOMICA 87




	URANO
	ACTUALIDAD ECONOMICA 27/11/2009 Pág.72 


