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De izg. a dcha.:
Juan Carlas Taus,
Aitor Grandas y

Lea Mascimento
posan para Farbes
an el hotel Praktik
Matropal de Madrid.

lwrwns hotelpraktikmetropaloom|
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osotros estdis locos™. Adtor Grandes, CEQO
de 24symbols, la plataforma digital para leer
ebooks en streaming, confiesa que esta frase
la han debido de pronunciar muchos de los
que se han acercado aalguna presentacion de
su proyecto. Juan Carles Tous, fundador de
Filmin, el portal de distribucidn de pelicu-
las en Internet, también revela que hasta no
hace mucho no pocos se llevaban las manos
a la cabeza cuando contaba cudl era su nue-
va apuesta. Leo Nascimento, minager en
Espafia de Deezer, la plataforma de musica
onhine, sabia que, sin embargo, en Internet
se encontraba el camino para las industrias
de ocio. Precisamente fue la misica, con Napster, la primera que
tuvo que abrir los ojos. De hecho, hoy los tres nos cuentan que sus
locuras han pasado ya a un segundo plano. Sus proyectos, a pesar
de que ain les cuesta ser rentables y que tienen tras de s a grandes
monstruos como Netflix, Amazon, Google o Apple, funcionan. En
esta conversacion a tres relatan cdme han superado los obstaculos y
comose han alianzade en una época de erisis y de cambio de hibitos
de los consumidores en el ocio y la cultura.

4Como surgieron Filmin, 24symbols y
Deezer? ;Por qué pensasteis en Internet
para desarrollar vuestras empresas?

Juan Carlos Tous (Filmin): Toda mi vida la he dedicado al
cine doméstico, al home 1ideo, v la evolucidn natural pasaba a través
de Internet. Vimos lo que estaba sucediendo en el mercado ameri-
cana v lo que estaba pasando con la midsica, y nos dimos cuenta de
gue la distribucidn del cine también iba a pasar por Internet. En
el afio 2007 nos pusimos a desarrollar un proyecto para distribuir
los derechos que ya tendamos en formate DVD a través dela Red y
legar asi a las casas con una oferta basada en la suscripeian.
Aitor Grandes (24symbols): Fue casi por casualidad. A to-
dos los socios nos gustan mucho los temas de gestidn v tecnoldgicos
y vo estaba pensande en traer libros que se estaban publicando
silo en EE UU, traducirlos y comercializarlos aqui. Estibamaos
pensandeo en traer un hibro en concreto, Reward, de una empresa
que se llama 37signals. Pero a medida que le daba vueltas ala idea
me di cuenta de que 1ba a ser una pequena tenda de hibros, muy de

nicho, v me vino a la cabeza el concepto de Netflix, de EEUU, que
s unha suscripeidn para video, v pensé hacer lo misme para libros.
Escribi un post en un blog que tenia entonces que se llamaba Viwmr
en red, y gustd tanto la idea que pensamos que igual detrds de todo
ello habia una compafia. Esto fue en la Navidad de 2010, y en abril
de 2011 ya habiamos creade la empresa. Estuvimos dos o tres me-
ses haciendo el plan de negocio y inalmente empezamos a buscar
financiacidn para arrancar con el proyecto.

Leo Nascimento (Deezer): Deezer es una compania francesa
que empezo hace seis afos. La cred Daniel Marhely que tenia en-
tonces 22 afos v que empezd a programar en su casa con esta idea.
La idea era poner masica en la nube para poder compartirla con
sus colegas. Empezd a funcionar muy bien, se corrio la voz y con-
siguid un gran éxito. A raiz del rundo que generd tuvo aportaciones
financieras del grupo Orange y olras empresas y empezo a ser ren-
table a partir de 2010, Con esa experiencia se planted la expansion
internacional. En 2011 entramos en Reino Unido y Benelux y en
2012, en otros paises. Ahora estamos presentes en 1582 paises de
todos los continentes.

+Como ha evolucionado el proyecto

en todo este tiempo?

Tous: Lo que mids destaco es la conlianza de los productores o
aquellos distribuidores que poseen los derechos. Al principio habia
reticencia y desconfianza y miedoa Internet, pero hoy la confianza
es total. No hay nadie que coneciba una pelicula sin su distribucion
en Internet. Por parte de los usuarios he visto que cada vez estin
mds dispuestos a pagar por un servicio que les proporcione una
comodidad, una profundidad de titulos, una oferta diversa, pero
a la vez completa. Estamos asistiendo a una confianza por parte
del proveedor vy del cliente. Seguimos creciends cada dia, tedavia
hay reticencias, pero esta claro que vamos hacia un mercado com-
pletamente digital. No puedo dar cifras de cudntos suscriptores
tenemaos porgue no las da nadie. Yo las daria, pero como no las da
nadie, s digo que tenemos mil, json muchos o pocos?

Grandes: En el sector editorial todavia no estamos en esa misma
fase de confianza que en el cine. De hecho, hace dos afios todavia
las reuniones eran para hablar sobre si el papel nuncaiba a desapa-
recer por su olor y tacto. Ahora va nadie duda de que el libro digital
es un gran mercado pero todavia son muy reticentes al modelo de
suscripeidn. El objetivo es llegar a los mismos niveles que puede
estar el cine o la misica, pero todavia nos queda camino.
Nascimento: En la musica, }'ir_‘r:,r en dia en Eapaha el slredming
representa mas del 30% de la facturacion digital de las discogrifi-
cas. Para el negocioestd clarisimo que somos un socio muy potente.
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También vemos que con la penetracion de los méviles, el usuario
tiende a consumir a través de ellos. Y esun mercado cuya evolucidn
se e5td acelerando mucho.

Los tres modelos son de suscripeion.

+Es el futuro?

Tous: En nuestro caso creemos que si. Lo que no podemaos hacer
es que el 100% de la oferta esté en suscripeién. Convivirdn los dos
madelos aungue la mayoria serd de suscripeidn, porque es lo que
la gente quiere. Es mids comodo. T pagas una cuota al mes y estds
suscrito a tu plataforma de misica, de libros o de cine. También
tenemos que considerar las miles v miles de obras que hay. La sus-
cripeion te permite conocer obras que de otro modo no podrias
canocet.

Grandes: Opino lo mismo. Somos un nuevo canal, pero es com-
plementario a los canales de venta unitaria. Probablemente es el
madelo que se va a imponer porque estd demostrando que es muy
rentable y que para el usuario es muy comeado. Ademds permite
competir contra la pirateria de una manera eficiente, ya que por
una pequeha cantidad puedes acceder a todo el catiloge v con
mucha calidad, por lo que ya no tienes que salir a buscarlo fuera
y arriesgarte a tenerlo de mala calidad. Esto se ha visto ya con la
misica, por lo que estd claro gque s el camino. Y seguramente el
punto final serd hacer acuerdos con diferentes servicios de midsica,
cine y libros.

Nascimento: La tele no matd alaradio, y la gente sigue consu-
miendo CDs, peroa un precio de colecaionista, al igual que vinilos;
pero creo que la suscripeion en streaming es el modelo que sevaa
imponer yaque la tendencia es que la gente paga por el acceso aun
catilogo y no por cada unidad. Tambaén estamos hablando de otro
modelo de comercializacién. Antes cobribamos mucho de mu-
chos; ahora estamos cobrando poco de muchos, pero s1 logramos
hacer una buena labor de llegar a las masas, y que ese modelo de
verdad consiga todo su potencial, seguramente vamos a remontar
toda la facturacion que habia en la época dorada de los CDs.

En estos tiempos de crisis de consumo,
ieomo es posible que un proyecto en Internet
sea rentable?

Tous: Hoy noesun modelo rentable. Debe llegar a serlo. Nuestro
plan se estd cumpliendo y lo bueno es que cada mes perdemos me-

nos, con lo cual cada vez estamos mds cerca de llegar a ese umbral
de rentabilidad. Todavia estamos en una fase :inr:ipienLu donde te-
nemas que mostrarnos hacia el consumidor, que éste nos pruebe
y decida que es un modelo vilido para £l A nuestro alrededor te-
nemos una competencia que no s la mas honesta y estamos su-
mergidos en una crisis que dafa todo. Asi que estamos ganando
consumidores pero estamos lejos de ser rentables.

Grandes: En nuestro caso es muy parecido. Somos un proyecto
muy joven y todavia somos una apuesta para las editoriales. Vamos
muy bien con lo que tenemos planificado a future. Vamos a inter-
nacionalizarnos, y esto serd una buena noticia para las editoriales
porgue al final llegarin a un pablico muche mds grande y podre-
mos empezar a monetizar los contenidos.

Nascimento: Yo creo gque estos proyectos son un modelo ren-
table siempre v cuando generes un volumen a escala. Para entrar
en el negocio cultural hay unas barreras muy fuertes, que son las
Licencias de los proveedores de contenidos. Ademds, también ne-
cesitas tener un buen colchdn para poder arrancar e] proyecto. Al
principio son todo nimeros rojos, pero una vez que traspasas ese
umbral del volumen a escala, ahi sl comienzas a ser rentable. Por
eso estin empezando a entrar en esto peces muy gordos como Goo-
gle v Apple. Durante mucho tiempo no habia ninguna inversion
en el mundo de las descargas, estuvo bastante parado, pero ahora
todos quieren apuntarse al carro.

Las cifras de asistencia a las salas de cine
son cada vez menores, las ventas de CDs y

de libros también han bajado. Mas alla de la
crisis, ;sintoma de un cambio en los habitos
de consumeo del ocio?

Tous: Caerfamos en un error si pensaramos que Internet es un
sustitutive hoy. Estamos ante una transicion que va a llevar un
tiempo durante €] cual van a ir smigrando una serie de chentes des-
de lo convencional a una nueva distribucidn a través de Internet,
pero no va aser de golpe. Es una transicidn que nos puede llevar un
ﬂutnpﬂ, pero es dificil de aguantar. I Irj}' Internet es valido praraun
tipo de cine pequefio, pero no es valido para una gran produccion,
;Chue vamos a llegar ahi? 5i. ;Que va a ser sustitutiva una cosa de la
otra’ Tampocolo creo Vana convivir ambas distribuciones. Habrd
gente que preferird ir al cine, otra preferird ver la peliculaen la pan-
talla de su tableta v otra querrd comprarse un DVD. 1>
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I> Grandes: El mercado digital cada vez es mis grande v las
grandes compafias de contenidos —distribuidoras de peliculas,
discograficas, editoriales— lo estdn viendo, el problema es que para
ellos es muy dificil entrar en ese mercado. Se dice que para digita-
lizar una compafia lo primero que tienes que hacer es digitalizar
el comité de direccion. Al final son empresas que llevan operando
muchisimos afios y es muy dificil que puedan innovar desde dentro
de esa compafifa. Creo que una vez mis llega mucho antes el usua-
rio que laindustria. Incluso aungue ]l mundo editorial haya tenido
como referente a la misica y el cine vuelve a llegar un poco tarde.
Tous: El cine también tenia como referente a la misica, pero tam-
bién estd llegando tarde. Y los del libro vais detris.

Grandes: 5, y aungue ahora no sea rentable deberfan hacer un
gjereicio de “disrupaidn’ de su negocio dentro de su propia compa-
fifa. Y sieso noes posible, tendrin que crear una pequeha compafia
allado que lo haga. 5ino, loque ocurnrd es que llegado el momento
tendran que salir al mercade y habra starl-ups que va lo habrin
hecho antes, porgue esto es lo que siempre ha ocurnide: al final
saldrdn y comprarian la compafia que ya lo ha hecho antes.
Nascimento: 5i que hay evoluaidn, perolleva su tiempo. El
met palo se lo llevd la miadsica cuando salis Napster. Ahi e
todo €] cambio. Todas las grandes novedades han llegado
ese sector, como 1 Tunes v las plataformas de streameng. Pero lo
clerto es que ahora va no sdlo delegan su contenide, gino que estin

teniendo acclones en esas nuevas empresas. 3 gae estas empre-
sas s estdn adaptando al nueve mercadeo, sabeh el potencial que
hay aqui. Durante los dltimos diez afios el t?gm:iu cayd en picado,
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Leo Nascimento

pero en 2012 por primera vez hubo un inlorme que decia que la
venta de la misica empezaba a repuntar y eso ha sido gracias alas

plataformas digitales. Y esa es la tendencia, aungque como dicen

mis companeras, hay mucha gente a la que le cuesta muchis:

adaptarse a los cambios. Por eso también hay una guerradnternaa
: o 5

la hora de dar paso a las nuevas generaciones, para gde este negocio

pueda ir a mds. o~

P

Con las continuas refegpnnias a la pirateria,
ila industria espanola del ocio muestra que
no ha eambiado la mentalidad?
Tous: En cua]quierfdﬁfzaie, a la minima que aparece la palabra
pirateria, se aaa%d;”i:nnrquu se convierte en ¢l eje de la charla. Yo
ya no quiero teatar a la piraterfa como un problema sino como un
competidar! Prefiero focalizar mis esfuerzos hacia el crecimiento
y la satifacaidn de mis usuarios. Dejemos ya de ver a la pirateria
comé el gran mal porque no podemos hacer nada. Ahora bien, yo

o que en la industria del eine los productores si que son pro-
mnternet y si que estin viendo que eso va a ser una ventana de futuro
y quieren estar ahi. El problema son las multinacionales (las gran-
des productoras de EE UU) que lo dnico que quieren es dinero,
dinero y dinero, ademds de las premisas teenoldgicas que te obligan
a implementar para que te dejen trabajar con sus contenidos. ;Eso
0s pasa a vosotros también, no?
Grandes: Lo que estd claro es que los modelos de negocio basa-
dos en el objeto fisico se han terminado, y ahora empiezan otros ti-
pos de modelos de negocio que hay que ir probando. Lo que no 1>
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Juan Carlos Tous (Barcelona, 1961]:

Se define come ‘optimista digital, tecnélogo de
farmacion y emprendedor de vocacion. Ademdas
de ser profesor en el Master Internet Business,
en 2011 funda 2&symbaols, el primer provecto en
espanol de lectura en la nube con un modelo de
suscripcidn. En la actualidad son 11 personas
en plantillay tiernen 10,000 titulos en el catilogo.
El precio de suscripeion es de ¥ euros al mes
para todo tipo de dispositives.

1975): Desde septiembre de 2012 es el director
para Espaniade Deezer, la plataforma de musica
‘online” fundada en 2007 por el frances Daniel
Marhely. Ingeniera industrial, MNascimento ha
trabajado para multinacionales comao Universal
Music Spain y Sony BMG Music Spain. En la ac-
tualidad, Deezer tiene tras millones de suscrip-
tores y 100 millenes de playlists. La suscripcidn
son ¥,%9 euros al mes para todos los dispositivas.

Trabajd en Filmax y Manga Fihﬁé’ﬁ‘gsmqug_qmﬁ

Camen (2003)w, una editora para ver cine en

casa. En 2007 cred Filmin, la primera platafor-
ma de distribucién de peliculas en Internet en
Espana, gue hoy agrupa a las principales distri-
buidoras independientes del cine espanol y con-
tiene mias de 5.000 titulos [incluidas series). Han
puesto en marcha el Atlantida Film Fest. Filmin
cuesta T euros al mes para todos los dispositivos.
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1> se puede es estar marando el corto plazo. 51 lo ves asi es cuando
la rentabilidad todavia te la da el objeto fisico y la venta unitaria.
Naseimento: Estoy de acuerdo en que hay que tratar a la pirate-
ria como un competidor y buscar soluciones mas atractivas para el
piblico. Pocoa poco, con las platalormas de streaming y el modelo
de suscripcitn, vamos buscando a esa gente gque supuestamente
era la generacion perdida. Gente que nunca pagaria por la misica
que va descubriendo alternativas que si son comodas v baratas, v
varmigrando. Nuestra labor ahora esevangelizar y dar a conocer ese
servicio. Hay que ponerlo tode en perspectiva y que la gente vea el
valor que tiene todo eso.

Tous: Yo siempre pongo una ecuacion sobre la mesa: g1 estamos
en unos mercados de muasica, hiteratura v cine donde la suma de
tados los actores tradicionales es menor a la que facturaban hace
tres o cuatro afios, pero en cambio todos estamos diciendo que se
consume mas que nunca, aqui hay un vacio. Por tanto vamos a
pensar por qué se consume mads y se lactura cada dia menos.

Hace tres anos hubo un agrio debate con

la aprobacion de la famosa Ley Sinde. Ahora
el Gobierno tramita una reforma de la Ley
de Propiedad Intelectual. ;Qué opinion
tenéis sobre estas leyes para vuestro

modelo de negocio?

Grandes: Yo no creo en las leyes generadas por lobbies. Hay que
meentivar nuevos modelos de negocio que funconen. A la gente
que estd haciendo estas leyes se le alvida lo que pesa un libro di-
gital, que puede ser desde 300kb a dos megas. Y =1 se mueve por
Internet una pelicula que pesa dos gigas, imaginate un ebook. Es
inposible controlar un lichero de 500kb en Internet por muchas
leyes que hagas. La teenologia siempre va a ir muy por delante de
laley que se vaya a hacer. Ahora se ha demonizade al P2P, cuande
es una muy buena teenologia para muchas cosas. Las leyes estin
defendiendo a un lobby, no estin defendiendo la nueva industria
que viene.

Tous: Coincido completamente. Y al dltime que hay que demao-
nizar es al usuario. Lo que si que creaes que hay que ir contraagque-
lla gente que estd haciendo dinero de forma fraudulenta. Esa gente
estd haciendo dinero con los terceros, que son los propietarios de
los contenidos. Contra ése es contra el que hay que actuar, que es
el que prepara herramientas para que sea mds fdail. En mu casa

mis hijos tienen prohibido entrar en piginas que no cumplan la
legahidad, puesto que yo me dedico a eso. E]l problema llega cuan-
do me dicen que han visto en YouTube una serie que atn no se ha
estrenado. Y claro, jles voy a prohibir que vean YouTube? Ese es
otro problema que tendremos que atacar desde la industria. Ser-
vicias pensados para que el usuario suba sus propios contenidos y
los disfrute tado el resto de la comunidad se estin convirtiendo en
escaparates de peliculas sin la autorizacion pertinente del autor.
Nascimento: Por ejemplo, VEVO es un canal dedicado a vi-
deoclips oficiales y la tendencia es que desde YouTube es0 vano se
vaa poder ver; todo va a estar en la propia pagina de VEVO. Esa es
una manera de controlar el contenide. Y lo mismeo va a ocurrir con
las peliculas. YouTube tiene que ser exclusivo de uso privado con
videos de [iestas o lo que sea v que el resto vaya a un canal olicial
en el que para subir contenidos haya que pasar por un control.
Tous: Por eso te decia que el usuario siempre va a ir por delante.
51 atacan las pdginas web lo subirin a YouTube.

Grandes: Yo me he bajado muchos discos y ereo que todo el
mundo se ha bajado alguna vez discos de redes tipo P2P, pero des-
de que hay ofertas legales a un precio razonable, no me he vuelto
a descargar un solo disco. Yo no me gastaba 120 euros al afio en
discos y ahora me gasto 120 euros al afio en masica. Es decir, con
un modelo legal se ha conseguido dar la vuelta. Esun gran negocio,
y un gran negocio para la industria también. Esto es de lo que se
tienen gque dar cuenta, y cuanto antes lo apoyen, mejor.

Tous: Antes tenfamos un mercado de 100 millones. Habia 10 per-
sonas gastindose 10 millones, v ahora tenemos que ir a buscar 200
millones que gasten medio euro. Es una cuestidn de maximizar
los clientes a un precio menor, pero al final el volumen ha de ser
el mismo o mis.

Nascimento: s lo que contaba al principio, que nuestra labor
tiene que ser evangelizar v no esperar los mdrgenes de antes. Se
trata de cobrar poco pero de mucha gente.

iSo0n las grandes multinacionales el peligro
para vosotros como emprendedores?
Nascimento: Depende de como lo hagan. Por ejemplo, cuan-
do Google lanzd Google+ la gente pensaba que Facebook habia
muerto, y no fue asi. No pasd nada. El hecho de que hagan una
buena labor no quiere decir que den con la marca fuerte que vaya

a ser un &xito.
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Tous: En nuestro caso tenemos como competencia a Netflix, un
operador que es un monstrue. Y también a Amazon. Nosotros s
que creemos que ellos van a ser los lideres en el mercado. Y sl que
son los que van a marcar la tendencia. De hecho, fueron ellos los
que pusieron la tarifa plana ¢ hicieron ver al consumidor que la
mejor forma de disfrutar del cine era con una tarifa plana. Ahora,
lo que si que sabemos es que en todos aquellos territorios donde
se establezcan va a haber sitio para otros proyectos. Atenderemos
a un nicho y haremos una oferta diferenciada y ellos se dedicaran
alo grande, a lo mainstream. Hay espacio para otros. La tarta es
grande vy estamos hablando de muchas lineas conectadas, de 14
millones de hogares en Espafia. Asi que, aungue Netflix domine,
porque tiene un misculo hnanciero enorme, con 36 millones de
abonados en tode el mundo que pagan ocho délares al mes, hay
espacio para todos. Die hecho, ya estin empezando a producir sus
propias series para competir con el estudio que les estd cobrando
por los contenidos.

Grandes: Lo mismo que estd haciendo Amazon con las editoria-
les al avanzar en sus planes como editor. Pero como dices td vaa
haber otros proyectos. Igual que no hay s6lo un banco hay espacio
para todos. Noesotros podemos innovar de alguna manera porque
somos mds pequefios v dgiles en algunas cosas. Y luego tenemos la
oportunidad del dioma. Tenemos una oportunidad muy impor-
tante en Latinoamérica donde ellos no estin muy presentes.

——————
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;Cual es el plan de vuestros proyectos
a corto, medio y largo plazo? ;0s sentis

un poco ‘locos’ en estos momentos de
ineertidumbre?

Grandes: Yo no, porque siempre hemos tenide muy claro el
horizonte. Confiamos mucho en los pasos que tenemos que dar.
Algo que nosotros tenemos interiorizado es que la gente tiene
muy clara cudl es la manera de consumir el nuevo contenido y
simplemente a nosotros no nos parece que lo que estemos hacien-
do sea unalocura sino sentido comin. Querer tener contenido de
calidad a un precio razonable y todes los dispositives al mismo
tiempo a nivel internacional es muy de sentido comin aunque
desde la industria tradicional se nos vea como locos. Sin embar-
go, la percepeidn estd cambiando. Ahora ya te puedes sentar y
mpezar a negociar,

Tous: Mis que loco, a mi me pueden ver como visionano. Yo entré

en Internet porque vi que era la evolueidn natural del home video.
CQuizd la eporturudad que tuve fue que lo vi antes que muchos
otros competidores del sector. Ser plonero nos da una ventaja y
posicionamiento ¥ una experiencia, pero ain recuerdo que en esos
afios 2006, 2007, cuande les decia a los productores que thamos a
poner las peliculas en Internet v que las teniamos que codificar, les
sonaba todo a chino. Pero hace seis afios, un cine, para poner una
pelicula, necesitaba seis rollos de negativo que pesaban 50 kilos. Y
hoy eso es un archivo. |Y solo han pasado seis afos! Y las majors ya
han dicho que ya no van a utilizar mis ¢l celuloide.

Grandes: Ese es el gran cambio, del objeto fisico al digital. Y
luego también el cambio de la venta unitaria al servicio. Nosotros
lo que ofrecemos son servicios. El gran cambio es el paso del ana-
lagico al digital y la inclusion del servicio.

Tous: Y el uso por la posesion. Hoy la gente prefiere usar mil pe-
liculas que tener clen en casa.

Nascimento: La ventaja es que antes 10 cada vez gque guerias
probar algo tenias que pagar por eso. Ahora eres mds atrevido por-
que puedes acceder a lo que quieras. Por consumir una cancion o
cienmil vas a pagar lo mismo. Por lo tanto, la experiencia es mucho
mads intensa. Yo no creo que seamos unos locos. Particularmente
me slento vivo porgue veo que soy participe de una revalucidn. No
sabemos donde llegaremos pero sabemos que atn estd todo por ha-
cer, ¥ vemos como somaos parte de ese proyecto, de esa revolucidn.
Y eso es algo muy bonito porque ahora mismo estamos haciendo
historia. Es un orgullo formar parte de proyectos como estos.

+Como veis a los consumidores de ocio

en un future a corto plazo?

Nascimento: [l poder vaaestaren la gente. Eslaque vaadeadir
qué quiere consumir, cudndo gquiers consumir ¥y comao. Antes era:
vo decido lo que puedes ver. Ahora no, ahora ellos deciden. Es
muche mds justo y estd mejor distribuide.

Tous: Enelcine yahacambiadoel espectador. Anteseraunespec-
tador que estaba atento a ver en qué cine v a qué hora ponian una
pelicula determinada, v ahora hay un nuevo espectador que dice:
quiero ver esto y lo quiers ver ahora. Tenemos un nueve usuario
para el consumo de misica, de cine o de libros, v eso es lo que hay
que entender. Es un usuario que piensa de otra manera y que estd
acostumbrado a disfrutar de su tiempo libre de otra manera.
Grandes: No sdlo toda la parte digital es una revolucian, sino
que ahora llega otro cambio radical que es el de la movilidad. Un
actor importante que viene ahora en todos estos modelos son los
operadores. Lo que vamos a ver en un futuro es como entran fuerte
a olrecer todo este tipo de servicios. .



