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Free love: gratis y rentable

Modelos innovadores de estrategias de marketing y negocios
Por Alejandra Breton

El aumento de la oferta de productos y servicios gratuitos se consolida como una
tendencia a nivel mundial que afecta a los mas diversos sectores de la economia. En el
siguiente articulo, la autora discute este fendmeno en los mundos online y offline.
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1:

Free Love es el término utilizado
por el portal caza tendencias
Trendwatching
http://www.trendwatching.com
para describir el fendmeno de la
creciente oferta de productos
gratuitos que estan disponibles
tanto online como offline.

2:

Acrénimo que surge de la
combinacion de consumidor y
productor, acufiado por Alivn
Toffler, para referirse al nuevo
consumidor que participa de la
creacion de contenido y
productos. A. Toffler: La tercera
ola, Barcelona,

Plaza & Janes, 1980.

KH

C2C, Cconsumer to Consumer,
también conocido como Peers to
Peers, son transacciones que se
realizan directamente entre
consumidores. A. Toffler, op. cit.
4z

Mas sobre el concepto de
Freeconomics en el blog de
Chris Anderson
http://www.longtail.com/
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La economia de lo gratuito

La mesa de lo gratis esta servida ante la imperiosa
necesidad de las marcas por captar la atencion del
consumidor, cada vez mas esquivo ante el bombardeo
de mensajes publicitarios. A esto se suma la reduccion
de los costos de distribucion, almacenamiento, pro-
cesamiento de informacién online y también de la
produccion de bienes tangibles; la generacion de
contenido gratuito por parte de los prosumidores,” la
proliferacion de los modelos C2C (consumer to
consumer) que permiten intercambiar en vez de
comprar, asi como desarrollar la cultura del reciclaje.

Sin duda, el principal catalizador de esta nueva
economia o Freeconomics,” ha sido Internet. A partir de
su potente capacidad de crear, copiar y distribuir con
costos cercanos a cero, ha forzado el desarrollo de nue-
vos modelos de negocios que se sustentan de la publi-
cidad o de otras fuentes. La amplitud de la oferta lleva a
aumentar las expectativas de los consumidores, tanto
que, en algunos casos, éstos se resisten a pagar y
logran justificar adecuadamente la resistencia.
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Lo gratuito ha llegado para quedarse y es probable
que se convierta en la marca registrada de los
negocios del siglo XXI.

El poder de una palabra
La diferencia entre gratis y barato es poderosa: se trata
de dos modelos de negocio totalmente diferentes.

Gratis es un boton emocional para el consumidor. Sin
embargo, a pesar del poder de seduccion que encierra
la palabra, existe cierto escepticismo respecto a lo gra-
tuito. Si algo solia ser pago y ahora es gratuito, parece
logico pensar que hubo una reduccion de la calidad.

El razonamiento contrario es bien diferente: si algo
siempre ha sido gratis... seria inaceptable comenzar a
pagar por ello. El camino que el consumidor ha
recorrido a partir del surgimiento de Internet le en-
sefié que es asi. /0 acaso no nos hemos acostumbrado
a nuestra cuenta de correo electrénico, a leer el perio-
dico, a bajar nuestra musica preferida o a ver la pe-
licula de estreno totalmente gratis?
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Sin embargo, en el mundo offline todavia prima la
desconfianza. El viejo modelo de “te doy algo gratis
para venderte algo” sigue estando presente en las
principales acciones de promocion de las marcas.

Chris Anderson, editor de la revista Wired, conocido
por su obra The Long Tail’ y autor del libro Free,’ trata
de explicar el fenémeno econdmico y también psico-
légico que se esconde detras de lo que es gratis. En la
era de la abundancia, como ¢l denomina al presente,
es posible que existan modelos de negocio exitosos a
partir de dar un producto gratis monetizando las
transacciones de forma diferente. Para Anderson, la
atraccidén de lo gratis es como la gravedad: es imposi-
ble resistirse a ella porque es hacia alli donde va el
mercado. Es asi que quedan dos alternativas: ser gratis
o competir con lo gratuito, agregando valor economi-
co al producto que se entrega gratis.

Y si todavia quedan dudas, basta con observar la crisis
que viene atravesando la prensa escrita a nivel mun-
dial. A propdsito, el autor destaca el modelo adoptado

por The Wall Street Journal, en cuanto al uso de con-
tenido gratuito como generador de grandes audien-
cias para luego convertirlas, al menos en parte, en
usuarios de contenido pago. El modelo se fundamenta
en no cobrar por el contenido mas popular y tampoco
por las exclusivas, que son los generadores del trafico
mas importante de lectores, sino hacerlo por el
contenido “de nicho”, esto es, aquellos por el que
algunas personas si estan dispuestas a pagar.

La economia de lo gratuito ha puesto de manifiesto
que el dinero no es el unico recurso escaso y de valor
para el consumidor. De hecho, el tiempo y el respeto se
han convertido en dos nuevas monedas de cambio. Y
a partir de esto las empresas ven en la generacion de
trafico y de reputacion la forma de amortizar sus
transacciones en la era de la abundancia.

El modelo de negocios de Google refleja como es
posible convertir en dinero (medido en cantidad de
anuncios), la reputacion (medida en ranking de
paginas) y la atencion (medida en el trafico).

5::

C. Anderson: The Long Tail: Why
the future of business is selling
less of more, Hyperion, New York,
2006.

6::

C. Anderson: Free: How Today's
Smartest Businesses Profit by
Giving Something for Nothing,
Hyperion, New. York, 2009.

Se puede acceder a la version
digital y gratuita del libro en
http://www.scribd.com/doc/1963
5440/FREE-by-Chris-Anderson-
Abridged
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http://www.sapient.com/
en-us/SapientNitro/Work.html#/
?project=157

Tryvertising

De la mano de lo gratuito, hay otro fendmeno que viene
creciendo a nivel global. Se trata del Tryvertising, que
consiste en familiarizar a los consumidores con nuevos
productos, permitiéndoles probarlos, a través de mecanis-
mos diversos.

Si bien las estrategias de prueba de producto no son
nuevas, si los son algunos formatos.

Un ejemplo son las tryvertising stores, tiendas dedicadas
exclusivamente a atraer consumidores para que prueben
nuevos productos de diferentes marcas, de forma gratuita
o través de modelos de suscripcion. Tal es el caso de
Esloultimo de Espafia, SampleLab de Tokio, Clube Amostra
Gratis de San Pablo y Simple Central de Australia. También
es posible registrar este fenomeno a través de maquinas

Seis formas de ser gratis

Quizas estemos acostumbrados a que lo que es gratuito
sea obvio, estridente y se presente de forma vulgar. Sin
embargo, puede adoptar formatos bastante mas sofis-
ticados. A continuacion se resefian las seis formas en
las que puede presentarse, desde la mas tradicional
hasta la mas revolucionaria, con ejemplos en las mas
variadas industrias y mercados.

1) Subsidios cruzados

Es una de las modalidades més tradicionales. Se trata
de cualquier producto que es entregado gratis o a un
costo subsidiado, con el objetivo de motivarla venta de
otro producto, por lo general de venta repetida y de
alto margen de ganancia para la empresa.

Las maquinas y hojas de afeitar, los teléfonos mdviles y
los paquetes de minutos, las impresoras y los cartuchos
de tinta, son algunos ejemplos de esto.

2) Freevertising

Se basa en el principio de que la oferta gratuita crea
audiencias con intereses y necesidades concretas que
los anunciantes pagan para poder contactar. Basi-
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expendedoras. Unilever, por ejemplo, logro arrancarle una
sonrisa al consumidor para su helado Magnum.”

La posibilidad de acceder a ser anfitrion de fiestas patro-
cinadas por diferentes marcas y compartir productos con
el circulo de influencia, es lo que House Party realiza para
uninimaginable universo de productos.

De alguna manera, todos ganan. Las empresas obtienen
retroalimentacion de los consumidores, que pueden incor-
porar al proceso de disefio de nuevos productos e incluso
para evaluar la conveniencia de lanzamiento en determi-
nados mercados. También es una forma de captar al seg-
mento de los innovadores y llegar a los lideres de opinion.
Por su parte, los consumidores tienen la oportunidad de
probar los productos antes que salgan al mercado, de
forma gratuita o por una pequefia suma.

camente implica dar un servicio gratuito y util a los
usuarios y vender publicidad a los anunciantes. El
modelo de medios gratuitos es otro de los formatos
conocidos, sin embargo lo innovador radica en que se
ha expandido al resto de lo online y offline. La publi-
cidad no se limita a anuncios, estan los pay-per-page,
los pay-per-click, los pay-per-transaction, el patroci-
nio de sitios, el posicionamiento en buscadores, el
pago por prospectos (lead generation), y una gama am-
plia de opciones para explotar los recursos de la web.

Entre los rubros que basan su estrategia de negocio en
el freevertising se encuentran algunos periddicos,
revistas y proveedores de telecomunicaciones, como
Skype para llamadas, Blyk para mensajes de texto o
Wigo para conexiones inalambricas.

Los ultra low cost carriers, aerolineas que han profun-
dizado el modelo del bajo costo basado en la supresion
de servicios adicionales al traslado, encontraron en el
negocio de los medios una atractiva fuente de in-
gresos. Ryanair y AirAsia llenan sus aviones con
pasajeros que no pagan el boleto, pero incluyen
publicidad en asientos, mesas y toda la nave, o son
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financiados por localidades avidas por atraer turistas.
Desplazarse por la ciudad también puede ser gratis.
LaudaMotion, CasHurDrive y RedStarMedia lo hacen
posible a través de autos y bicicletas patrocinadas.

La ampliacién de fotografias que ofrece Hotprint,
hasta una amplia gama de materiales destinados a
estudiantes provistos por empresas como All By
Students, Freeload Press, Tadacopy, FreeHand, se han
convertido en medios alternativos para llegar a dife-
rentes segmentos.

Wetransfer envia archivos de diferentes formatos y
tamafos, promocionando protectores de pantalla con
publicidad. Y la lista de ejemplos podria resultar
infinita porque todos los dias en algun lugar del globo
surgen innovaciones y no parece haber otro limite
mas que la imaginacidn.

3) Freemium

Surge de la combinaciéon de las palabras free y
premium y es la base del modelo de suscripcion de
medios y uno de los formatos mas comunes en la web.
Funciona ofreciendo servicios basicos gratuitos con el

objetivo de generar la prueba de productos (free trial),
mientras se cobra por otros mas avanzados o
especiales.

Las unidades gratis no son algo nuevo, las empresas
se han valido del muestreo de producto desde siempre.
La diferencia radica en que el costo de los productos
limitaba a la empresa a dar una pequefia cantidad
gratis como forma de estimular la prueba e incentivar
la compra, de modo que lo gratis aparecia como un
gancho. La ecuacion en el mundo digital se invirtio:
por cada usuario que paga la version premium, hay
noventa y nueve que disfrutan de la basica.

Los bancos de imagenes como Flickr o Dreamstime,
los sitios como PresentationPro que proveen planti-
llas e iconografia para presentaciones, los servidores
de almacenamiento como Dropbox e incluso la red
social profesional Linkedin, ofrecen servicios basicos
pero a medida que se agregan a funcionalidades
(features) incentivan que los clientes mejoren sus
categorias (upgrade) con estrategias de marketing
personalizadas, en funcion del seguimiento del uso de
la aplicacién que ha hecho el cliente.

Alejandra Breton::
(Montevideo) es licenciada en
Comunicacion Social de la
Universidad Catolica del
Uruguay y master en
Direccion y Administracion de
Empresas del Instituto de
Estudios Empresariales de la
Universidad de Montevideo.
Dirige el Departamento de
Publicidad de la Licenciatura
en Comunicacion Social de la
Universidad Catolica del
Uruguay y es docente de
Marketing y Taller de
Emprendimientos e
Innovacion de la carrera.
Ocupo cargos de
responsabilidad en
departamentos de Marketing
de empresas multinacionales
de consumo masivo y
servicios. Es consultora en
Marketing y Comunicacion y
Directora de Freevertising,
emprendimiento dedicado al
desarrollo de medios
publicitarios innovadores.
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4) Costo marginal cero

El negocio de la musica es el ejemplo mas claro de este
modelo de distribucion de bienes en forma gratuita,
dado que el costo marginal es cercano a cero. El hecho
de que todo se haya convertido en bits y no sea
necesario un soporte fisico, unido a la tendencia de
compartir de los usuarios, ha hecho que este negocio
se haya transformado radicalmente.

Los principales artistas ya no basan su estrategia de
negocio en vender discos, sino que promueven la libre
circulacién de su obra, convencidos que de ese modo
estardn promocionando sus conciertos, mer-
chandising, lineas de vestimenta y toda la serie de
negocios que giran alrededor de sus creaciones y su
marca. En definitiva, se han convertido en ven-
dedores de experiencias.

Anderson relata el caso de los Monty Phyton, de su
reaccion ante la circulacion de sus shows en Internety
de como la amenaza que eso significaba fue converti-
da en oportunidad.’

Bajo este paradigma, Youtube y la red social MySpace
han capitalizado su potencial como plataformas para
el lanzamiento de numerosos artistas.

5) Intercambio de trabajo (labor exchange)

En la base de este modelo esta el libre acceso a la
informacion, siempre y cuando se contribuya de
alguna forma con el contenido del sitio.



A partir del surgimiento de Twitter, algunos autores
han optado por lanzar sus libros habilitando el acceso
ala version online a cambio de que el lector realice un
fweet como forma de promocionar su obra.” Todo en
Google es gratuito y hay una combinaciéon de varios
de los formatos que acabamos de revisar, pero en la
base esta el famoso algoritmo que las busquedas de
millones de personas optimizan con el uso del servicio
diariamente.

6) La economia del regalo (gift economy)

Detras de este modelo subyace la motivacién trascen-
dente del ser humano: compartir, dejar un legado, ser
reconocido por la comunidad, tener una reputacion.
Internet proveyd de una plataforma a partir de la cual
las acciones individuales pueden tener un impacto
global. El costo cero de distribucion ha transformado
al negocio de compartir en una industria, desde el
software de fuente abierta (Linux) hasta el contenido
generado por los usuarios en Wikipedia.

La cultura del reciclaje también ha encontrado un
espacio en Inter-net: en Freecycle es posible donar
articulos de segunda mano. Una accion simple y
simpatica, como donar un paraguas en un dia de
lluvia, es para la organizacion 1000 Umbrellas una
forma de dar un servicio y generar una cadena de
buena onda en la ciudad. Por su parte, la tienda
espafiola de indumentaria Desigual premia a sus
clientes por ser amables a través de una accion de
marketing en las redes sociales.”

Gratis a la uruguaya

La version mas extendida del modelo en Uruguay es la
del freevertising. Existe una larga tradicion de perid-
dicos y revistas de distribucién gratuita sustentadas
en publicidad, asi como también de portales de
Internet. Pero hay también algunas iniciativas que
quizas no hayamos asociado antes a esta tendencia.
Pensemos, por ejemplo, en J&J y el servicio de carritos
de bebé y cambio de pafales que ofrece en los centros
comerciales; las postales gratuitas disponibles en
boliches; el portal SMS Free para envio de mensajes
de texto; o Freecopies, el servicio de fotocopias
gratuitas para estudiantes universitarios con publici-
dad al dorso. Republica Afap, por ejemplo, distribuyo
cuadernos a los estudiantes, y la cooperativa lactea
Calcar acaba de diseflar un videojuego para las XO. Si
bien las marcas desarrollan acciones de marketing
que funcionan bajo la filosofia del freevertising, es
escasa la oferta de medios alternativos que se sus-
tenten a lo largo del tiempo o modelos de negocios
innovadores que hayan descollado, como sucede en
otros mercados.

La principal barrera a vencer quizas sea la aversion al
riesgo de los anunciantes a la hora de apostar a cosas
diferentes y la inercia de la concentracion del pre-
supuesto en medios tradicionales. En conclusidn, hay
tierra fértil para el desarrollo de estrategias de mar-
keting y negocios sustentadas en las diversas formas
de lo gratuito. Sera cuestion de subirse a la ola del
Free Lovey dejarse llevar.aa

Fotos::

Capturas de
http://desigualhappyhunters.com
http://www.sapient.com
http://logratis.info
http://www.trendwatching.com
http://scribd.com

8::

C. Anderson, op. cit.

9::
http://www.paywithat
weet.com

10:: http://desigualhappy
hunters.com
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