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Tu pagas para que yo consuma gratis

El sector de medios digitales se fija en el modelo de negocio bautizado como ‘freemium, que combina la oferta de contenido
gratuito para una mayoria de usuarios y un servicio de pago minoritario para servicios de valor afiadido.

M.Prieto. Madrid

Tu pagas para que yo pueda
disfrutar de un servicio con
coste cero. La cultura de la
gratuidad en Internet ha per-
mitido que en los ultimos
afos surjan servicios basados
en un nuevo modelo de nego-
cio, que los anglosajones han
bautizado como freemium
(resultado de la unién de los
términos ingleses: free —gra-
tis— y premium -valor afadi-
do-).

Bajo este modelo, una mi-
noria de usuarios de pago de
un servicio premium permite
que una gran mayoria de in-
ternatuas pueda disfrutar gra-
tuitamente de un contenido
que, normalmente, también
se sostiene gracias a los ingre-
sos publicitarios. Spotify, la
web musical en streaming (no
se descarga musica) de moda
en Europa, sigue esta formula.
Los usuarios pueden acceder
gratuitamente a un catalogo
musical de seis millones de
canciones a cambio de escu-
char cufas publicitarias. Si
quieren evitar los anuncios o,
por ejemplo, desean acceder a
Spotify desde el iPhone, la
Unica opcion es suscribirse
por 9,99 euros al mes.

El gurt de Internet Chris
Anderson mantiene en su li-
bro Free que, para que estos
modelos funcionen (en aque-
llos contenidos cuyo coste
marginal de producciony dis-
tribucién es cercano a cero),
es necesario que al menos el
5% de los usuarios sea sus-
criptor.

Caso Spotify

En el caso de Spotify, sus res-
ponsables no ofrecen datos al
respecto. “Aun no hemos lle-
gado aun porcentaje de usua-
rios de pago sobre el total de
doble digito, pero creemos
que podemos conseguirlo.
Somos conscientes de que la
gran mayoria optara por el
servicio gratuito, pero siem-
pre que el porcentaje de sus-
criptores sea sobre una gran
base de usuarios saldran los
numeros”, afirmé reciente-
mente su fundador, Daniel
Ek, en declaraciones recogi-
das por la web Techcrunch.
Segun Ek, las suscripciones
deberian suponer en un futu-
ro el 60% de los ingresos de
Spotify. El 40% restante ven-
dria delapublicidad.

Spotify ha conseguido mas
de seis millones de usuarios
(950.000 en Esparia) y prepa-
ra el salto ahora a Estados

Yes.fm lo vuelve a
intentar

Afinales de mes, Yes.fm
abrira de nuevo las
suscripciones a su servicio de
musica a la carta, con unos
precios de 7,90 euros
mensuales (9,90 euros si se
quiere utilizar en el iPhone).
“Estamos convencidos de
que el modelo funcionaray
serarentable. Es imposible
cubrir los costes de un
servicio de musica de
streaming sélo con
publicidad’, opina Frédéric
Tierren, director de Yes.fm,
quien calcula que deberian
captar entre un 5% y un 7%
de los usuarios de pago. La
compaiiia, que ha abierto una
ronda de financiacién por 2
millones de euros, estima que
un tercio de sus ingresos
vendra de las suscripciones, y
el resto de publicidad (tanto
grafica como, a medio plazo,
cufias de audio). En su caso,
los usuarios gratuitos no
pueden escuchar musicaala
carta.

Unidos. “Es un modelo mas
complejo que el freemium.
Ademas de suscriptores y pu-
blicidad, hay més lineas de in-
gresos, desde la venta de can-
ciones hasta, por ejemplo, una
posible comercializacion de
merchandising”, explica Lutz
Emerich, responsable de Spo-
tify en Espana.

-

Daniel Ek y Martin Martin Lorentzon, fundadores de Spotify.

Sin embargo, el modelo no
esta exento de riesgos en in-
dustrias como la discografica.
La iniciativa espafola Yes.fm
es una buena prueba de ello:
ha tenido que revisar sus pla-
nes porque no le salian las
cuentas. A finales de junio, se
vio obligada a cancelar el ser-
vicio premium, que permitia

Para que estos
modelos funcionen,
al menos un 5% de
los usuarios deben
ser suscriptores

escuchar musica a la carta en
streaming por 3,95 euros
mensuales, al constatar que el
consumo de canciones era
mas elevado del previsto, por
lo que la suscripcion no era
suficiente para pagar los dere-
chos de autor, explica su di-
rector, Frédéric Terrien.

El caso de Yes.fm ilustra la

Rupert Murdoch
quiere cobrar

Rupert Murdoch, propietario
del conglomerado de medios
News Corporation (The
Times, The Wall Street
Journal, The Sun o Fox, entre
otros), se ha convertido en el
mayor defensor de la
industria periodisticay de la
necesidad de adoptar
alternativas al gratis total
financiado con publicidad,
modelo que se ha revelado
insuficiente para compensar
la caida de lectores de las
ediciones impresas. Asi, ha
anunciado que laweb de The
Sunday empezara a cobrar
este mes. Murdoch es la
punta de lanza de un debate
que gana intensidad en la
industria de medios: la
posibilidad de aplicar
modelos freemium, de forma
que se mantenga la mayoria
del contenido gratuito, pero
se pueda cobrar el acceso a
informacién exclusiva, bien
mediante micropagos o bien
por suscripcion

dificultad de dar con el precio
adecuado para estos servicios.
Sies elevado, es dificil atraer a
los usuarios, sobre todo si el
servicio gratuito es suficiente-
mente bueno; si es demasiado
bajo, puede que no salgan los
nameros.

La musica no es el tnico
negocio donde se adoptan
modelos freemium. Skype es
un buen ejemplo de un servi-
cio gratuito que es capaz de
cobrar por dar valor anadido.
O Flickr, el sistema de alma-
cenamiento de fotos. Tam-
bién Zoho, que ofrece aplica-
ciones en lanube.

En los contenidos digitales,
otras iniciativas analizan c6-
mo poder transitar de una
oferta gratuita a estos mode-
los mixtos, al constatar que la
publicidad no es suficiente
para sostener el modelo de
negocio en Internet. Es el ca-
so de Hulu, el servicio que
permite ver sin coste alguno,
en streaming, series y progra-
mas estadounidenses. Sus
duenos (NBC, News Corp. y
Walt Disney) se estan plan-
teando la suscripcion. “Con
un modelo gratuito, es dificil
que la gente aprecie el valor
del contenido. Hulu necesita
ir hacia la suscripcion”, dijo
recientemente Chase Carey,
presidente de News Corp.
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