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P
ara nosotros es un
gran misterio y ha si-
do una inmensa sor-
presa”, explicaba es-
ta semana un porta-

voz del fabricante de Playmo-
bil, GeobraBrändstater, compa-
ñía bávara con sede en Zindorf
(al norte de este inmenso land
de mayoría católica) para refe-
rirse al fulgurante éxito de su
última y especial edición: Mar-
tín Lutero, padre de la Reforma
protestante.
En sólo 72 horas, esta empre-

sa familiar, una más en la cons-
telación de grupos alemanes co-
nocidos como Mittlestand, ha
colocado 34.000 muñecos de
este personaje histórico del si-
gloXVI germano.Hasta el pun-
to dehaber agotado el stock dis-
ponible y haber tenido que re-
currir a la factoría que lo fabri-
ca, en Malta, para disponer de
más material.
El muñeco, caracterizado a

la manera de los académicos
del siglo XVI, lleva una biblia
en alemán en una mano y una
pluma en la otra. Se trata en rea-
lidadde unaproducción por en-
cargo de la oficina de turismo
de Nuremberg. El muñeco fue
presentado el pasado 6 de fe-
brero en esta ciudad que acoge-
rá en 2017 los actos de celebra-
ciónde los 500 años de laRefor-
ma. En ella se recrearán los
días en los que estemonje y teó-
logodesafió la autoridaddel Pa-
pa de Roma al traducir la Biblia
al alemán y clavar, en la puerta
de la iglesia del Palacio deWit-
tenberg, las denominadas 95
Tesis, en las que cuestionaba la
utilidad de las indulgencias y
abría la puerta a profundos
cambios en la civilización euro-
pea.
El objetivo de Playmobil, es-

ta vez, no son los niños, sino
sus padres. “Hay mucho inte-
rés enmirar hacia atrás, a nues-
tra historia. Los padres quieren

que sus hijos conozcan una his-
toria que tuvo tanto impacto en
Europa” ha explicado aThe In-
dependent Astid Mülhmann,
directora de la oficina del Go-
bierno que prepara los eventos.
Éxito y ecos de un sutil rear-

me moral e ideológico en un
continente al que le quedan le-
jos las guerras de religión, pero
que se mueve en un entorno
geopolítico cada vez más cam-

biante, donde jóvenes deshereda-
dos de la periferia se interesan
por el Califato islámico o Vladi-
mir Putin reinventa el paneslavis-
mo en su guerra en Ucrania.
Losmuñecos de Playmobil son

el resultado inesperado de la cri-
sis del petróleo de primeros de
los 70. Creada en 1876, la empre-
sa trabajaba con productosmetá-
licos hasta que en 1954 se pasó al
plástico. El shock del petróleo en-
careció la materia prima y obligó
a Brandstäter a pensar en jugue-
tesmás pequeños. La persona en-
cargada para ello fue Hans Beck,
un aeromodelista de formación
carpintero.
Hans Beck pensó desde el pri-

mer momento en como dibuja-
rían las figuras los niños. El resul-
tado fueronmuñecos de cabeza y
ojos grandes, sonrisa y ausencia
de nariz y orejas. Les dotó tam-
bién de manos en U capaces de
aprender toda clase de acceso-
rios y un cuerpo articulado que,
no obstante, los mantiene siem-
pre de pie. Curiosamente, el sec-
tor juguetero los rechazó en un
primer momento. Los muñecos
de 7,5 centímetros de Beck les pa-
recían pasadas de moda y dema-
siado caras. Pero el éxito entre
los más pequeños fue inmediato.
Beck empezó con indios, alba-

ñiles y caballeros, rechazó siem-
pre imaginarios de horror y vio-
lencia y fue reacio desde el pri-
mer día a incluir dinosaurios y
marcianos. Pero el tiempo cam-
bió también eso. Como las figura
femeninas, que empezaron con
minifalda, e incorporaron más
tarde la falda larga (aunque los se-
nos no llegaron hastamuchomás
tarde).
Playmobil ha sorteado y sobre-

vivido al mundo digital y al arro-
llador éxito de Lego, El grupo de
Zindorf factura hoy alrededor de
600 millones de euros y sus ju-
guetes están entre los más vendi-
dos detrás del grupo danés y de
Mattel. Ocupa una plantilla de
más de 3.000 personas (más de la
mitad en Alemania) y cuenta con

fábricas enMalta, Onil (Alicante)
y la propia Alemania.
Lutero se vende a un precio de

2,39 euros y sólo podrá comprar-
se en la Oficina de Turismo de
Nuremberg o a través de inter-
net. El grupo no había explotado
la veta de los personajes históri-
cos salvo en el 2012. Ese año lan-
zó la figura del Albert Durero,
pintor del Renacimiento alemán,
del que vendió 60.000 figuritas.
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Martín Lutero, padre de la Reforma protestante en la versión de Playmobil

m En sólo 72 horas la
empresa bávara ha
vendido 34.000
muñequitos de este
personaje histórico

m Los muñecos son el
fruto inesperado de
la crisis del petróleo
y el aumento en los
precios del plástico

Una de las ventajas de la que parten
las empresas que trabajan con produc-
tos destinados a un público infantil es
la especial fidelidad de sus clientes.
Contaba no hace tanto la gente de
Cromosoma (la editora de un produc-
to tan próximo como Les Tres Besso-
nes) que un episodio de una serie
infantil puede ser visionado hasta
treinta veces por el potencial cliente.
Es la diferencia que tiene el dirigirse a
un público “adulto” a otro infantil, en
el que prima más la fidelidad, la condi-
ción de “fan” dispuesto a consumir
todo lo que ofrezca el proveedor con
independencia del valor o el precio del
producto.
Playmobil, como otros grandes

jugueteros, se ha beneficiado de esta
peculiaridad. Allí donde acaba el consu-
mo de los hijos empieza el de los
padres, sea bajo la forma de coleccio-
nismo o por simple fidelidad.
El marketing tradicional ha buscado

históricamente esta piedra filosofal en
la asociación del consumidor con la
marca, dotarla de un contenido que
suscite la adhesión del comprador. El

sector del lujo es un buen ejemplo de
ello. Sobre todo cuando ha descubier-
to que puede prolongar la fidelidad de
los clientes más allá del valor del
producto original a través de los acce-
sorios. Es el caso de los coches de muy
alta gama. Ferrari, Lamborghini, Mase-
rati o Bentley. Quien no puede pagar-
se un automóvil de tan alto valor bien
puede estar dispuesto a hacerse con
algunos de los accesorios que aparez-
can asociados a su marca, sean gafas
de sol, cazadoras de piel, maletas o
brazaletes.
La entrada en escena de internet

ha roto en parte las reglas con las que
se rige el universo en el que se mue-
ven las empresas. Los ingresos de una
empresa dependen del precio que le
asignan al producto que desean ven-
der y de si son capaces de seducir a
través del marketing y la publicidad, al
un público potencial. Ahora, en deter-
minados productos, el libre acceso a
través de la red no impide que algu-
nas marcas establezcan una relación
con sus consumidores que les permi-
tan acabar obteniendo más ingresos.

Eso ocurre sobre todo en el ámbito de
la música y de los videojuegos. Es lo
que cuenta Nicholas Lovell en su libro
La Curva (editado aquí por Empresa
Activa). Para Lovell, la red permite a
las empresas establecer una relación
directa con los clientes, hasta el punto
de convertirlos en lo que él califica de
“superfans”. Los potenciales clientes
pueden piratear el producto de un
artista, descargarse un juego de forma
gratuita, pero si la firma es capaz de
mantener una relación activa y cons-
tante con él, éste puede estar dispues-
to a pagar mucho más por otros pro-
ductos o servicios relacionados.
La clave, razona Lovell, está en

conseguir la especialización, hacerse
con un nicho y, al final, mantener un
contacto en el que las tradicionales
normas comerciales –en especial las
relativas al valor y al precio–, se difu-
minan. Lovell habla de la desaparición
del mundo de los negocios en masa y
del fin del marketing tradicional, si
bien su modelo sólo es aplicable toda-
vía a sectores muy concretos, muy en
particular los culturales.
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