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El paso logico de Skype o Twitter consiste en saber

como monetizar esos 700 millones de usuarios
y trasladar su guerra a mercados rentables

Web gratuita,
negoclio
millonario

Alejandro Sudrez Sdnchez-Ocariia
www.alejandrosuarez.es
icrosoft, el gigan-
te de Redmond,
acaba de desem-
bolsar 5.900 mi-
llones de euros
por Skype, un servicio que ha re-
gistrado historicamente mas de
700 millones de usuarios, con la
Gnica intenciéon de comunicarse
entre ellos, pero que en 2010
arroj6 unos datos muy pobres: so-
lolo usan con asiduidad unos 100
millones de internautas, han te-
nido 600 millones de euros de in-
gresos, pero han cerrado el afio
con unas pérdidas de cuatro mi-
llones de euros.

Pero Microsoft no ha sido la
tnica compaiiia que haestado de-
tras de Skype. El todopoderoso
Google lleg6 a ofrecer unos 3.000
millones de euros, una cantidad
final muy alejada de la oferta de
Microsoft, pero que pone de ma-
nifiesto que algiin negocio debe
de haber detras de esta compaiiia,
aun dando pérdidas.

TECNOLOGIA EN MOVIMIENTO

Locierto es que tanto para Goo-
gle como para Microsoft, detrasde
esta operacion hay mucho en jue-
go: un gran numero de nuevos
usuarios y una tecnologia en vi-
deollamadas, que para la opinién
de los internautas esta a afios luz
de la competencia, entre otras co-
sas porque su tecnologia funciona
en PC, smartphones, consolas y til-
timamente incluso en televisores
con conexion a Internet.

La clave que segin mi opinién
ha hecho que Microsoft se lanza-
ra ala compra de Skype y supera-
ra ampliamente las ofertas de sus
competidores es Windows Mobi-

“...al cliente que se
acostumbra a ser
‘freemium’ le cuesta
pasar a ser de pago"”

"El todopoderoso Google
llego a ofrecer

unos 3.000 millones

de euros por Skype"

le, ya que el sistema operativo di-
seflado por Microsoft para
smartphonesy tabletas se ha que-
dado solo y a aflos luz de su com-
petencia, Android e iPhone. Mi-
crosoft con esta compra davida a
Windows Mobile atrayendo a mi-
llones de usuarios y provocando
claras sinergias, al tiempo que po-
ne enuna tesituramuy dificil alos
operadores de telecomunicacio-
nes, que si antes querian cobrar a
Microsoft y Google por el uso de
las redes, ahora que uno de ellos
es dueno de Skype -una empresa
que les hace perder muchos in-
gresos y consume amplios recur-
sos de red- con mas motivo estu-
diaran como aplicar en breve tari-
fas al consumo de los usuarios.
Pero Skype, igual que Twittery
otras muchas .com que al dia de
hoy solo suponen pérdidas tras
afios de grandes inversiones, de-
ben tener un atractivo real para
que grandes grupos de inversion
sigan manteniendo sus cuotasde
participacién. Un atractivo que
vamas alla de una adquisicion fi-

Tecnologia

nal a tres o cinco afios por una
gran empresa como Google, Mi-
crosoft o Amazon.

El paso l6gico de Skype o Twi-
tter consiste en saber como mo-

netizar esos 700 millones de
usuarios, trasladar su guerra a
mercados rentables, dejar de
pensar solamente en el usuario fi-
nalyempezar a preparar el salto a
laempresa, donde realmente esta
el negocio.

En las comunicaciones corpo-
rativas, Cisco Systems lleva afios
siendo el rey, pero saben que se
pueden cambiar las tornas en po-
cos meses. No olvidemos que ya
intentaron en el pasado adquirir
Skypeylarespuestadel pretendi-
do fue convencer a Tony Bates,
CEO de la unidad de negocios
corporativos de Cisco, queleirian
mejor las cosas en el futuro como
consejero delegado de Skype.
Tony acepto.

Hoy en dia nadie ve posible lan-
zar un entorno online, si no esta
dirigido haciaun sector conun po-
tencial de beneficio significativo,a

no ser que seas capazde atraerim-
portantes campafias publicita-
rias. Este modelo de negocio del
todo gratis, “freemium”, esta dise-
fiado para atraer a los usuarios a
través de servicios por los que no
se cobra y luego convencerlos de
que paguen por servicios con fun-
ciones mas avanzadas o por perte-
necer a entornos exclusivos.

Pero al cliente que se acostum-
bra a ser “freemium” le cuesta pa-
sar a ser de pago. Durante mucho
tiempo estas plataformas han faci-
litado a sus usuarios unas calida-
desmuyaltas, muy superiores alas
que deberian de haber recibido.
Ahora no se les puede convencer
para que paguen una tasa mensual
por poder disponer de un benefi-
cio aparentemente superior.

Siunaplataformaentiende que
puede subsidiar indefinidamente
a todo el mundo, durante tres o
cuatro afos, va a ser casi imposi-
ble convertirlos en usuarios de
pago. El negocio no va a estar ahi.

CEO Ocio Networks

Un iPhone mas barato

Para mantener su ritmo de crecimiento,
Apple atacara el mercado de rango medio,
donde espera quitarle una buena tajadaa
Nokia, aun cuando deba sacrificar parte de
sumargen de ganancias. Como lo hara? Se
propone lanzar en las proximas semanas
un modelo de iPhone 4 mas barato con el
que competira con la marca finlandesa en
los mercados emergentes, especialmente
en China, donde ha sido desarrollada la
nueva version que vendra con una tarjeta
flash de 8 gigabytes y que sera lanzado poco
antes del esperado iPhone 5.

Argélida Gomez
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Con version

emergente, Apple
competira en el mercado
de rango medio

Aunque la informacién fechada en Taipei
cita fuentes no oficiales, cuadra con la estra-
tegia de Apple de mantenerse con su sistema
operativo iOS entre los primeros del merca-
do. Los analisis estratégicos apuntan a que
en el futuro los servicios moéviles inteligen-
tes se manejaran desde dos o tres grandes
sistemas operativos que prevaleceran por
encima de la variada oferta actual. Clara-
mente, dos de esos SO (Android- Google y
i0S-Apple) ya estan fuertemente posiciona-
dos; parala tercera posicion Nokia y Micro-
soft dieron un paso al frente al firmar su cri-

ticada alianza que perfila a Windows Phone
como la tercera gran opcion del mercado.
Nokia dejara en el camino a su viejo SO Sym-
bian, su caballito de batalla, al que dara so-
porte hasta 2016, aunque desde antes (prin-
cipios de 2012) lanzara sus teléfonos de alta
gama con Windows Phone.

De alli lajugada de Google al adquirir la di-
vision de telefonia mévil de Motorolay su
grueso portafolio de patentes para dar so-
porte legal al desarrollo de Android. Aunque
ya Steve Jobs no conducira Apple, le deja
bien clara su estrategia de cara al futuro.



