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HISTORIAS DE EXITO

LA MULTA QUE CAMBIO
EL MODELO DE NEGOCIO
DEL ENTRETENIMIENTO

En 1997, Reed Hastings olvidé regresar una pelicula a Blockbuster y se le ocurrié crear
un servicio de video enlared, que permitiera al cliente ver filmes de calidad poruna
rentamensual. Asinacio Netflix, que hoy vale en Bolsa US$ 38 mil millones.

FOR VESNA MANDAKOVIC

Hace casi 20 afos, ¢l enojo de Reed
Hastings, un cliente de Blockbuster
por tener que pagar US$ 40 de mul
ta de atraso por la devolucion del
VHS de Apolo X111sirvio como incen-
tivo para erear Netflix. (Era posible
arrendar peliculas sin pagar multas
por los retrasos?, se preguntd. Y su
respuesta tomo cuerpo en Netflix,
una empresa que, por una tarifa fija
mensual, permitia alquilar pelicu-
las sin penalizar las demoras. Ade-
mis, ofrecia enviar sin cargo alguno
las cintas a los clientes.

Netflix surgio en 1997 v su nombre
¢s la suma de dos palabras: “net”, de
internet, y *flix", de “flicks" (pelicu-
la en Estados Unidos). Ademds de
Hastings, elemprendedor Mare Ran-
dolph participd en su fundacion. En
sus primeros anos, la competencia

directa era Blockbuster, compariia
que librd una batalla que por mo-
mentos estuvo a punto de ganar. Al-
gunos analistas graficaban esta
disputa recurriendo a la historia bi-
blica de David contra Goliat, nosdlo
por las diferencias de tamafo entre
los competidores, sino especialmen-
te por su desenlace: se dice queen el
2000, Red Hastings ofrecid una
allanza comercial a su competidor,
sin embargo, Blockbuster no sdlo
desechd la idea de asociarse, sino
también la oportunidad de comprar
Netflix por US$ 50 millones.

Hoy, la firma -cuya casa matriz se
encuentraen Los Gatos, California-
estd avaluada en USS$ 38 mil millo
nes. Blockbuster no existe,

Con mds de 60 millones de sus-
eriptores en todo el mundo, la fir-
ma continia ofreciendo peliculas
en DVD por correo en algunos pai-
ses, pero su fortaleza se encuentra
en su oferta de acceder, a través de
internet, a una amplia variedad de
peliculas y series de distintos géne
ros v tipos de publico, disponibles
las 24 horas. La masificacidn del
acceso a internet ¥ el acelerado
avance de la tecnologia cambiaron
la industria del arriendo de pelicu-
las, dejando en el camino a las com-

pafiias que no fueron capaces de
adaptarse e innovar y, al mismo
tiempo, disparando el precio de las
acciones de Netflix, que visiona-
riamente habia apostado por el
streaming.

El tro

Elarrollador éxito de Netflix sufrié
un revés en 2011, cuando Hastings
anuncié un alza de 60% en el pre-
cio del servicio mixto (streaming v
arriendos de DVD) y su separacién
en dos suscripciones v companiias
diferentes: Qwister, para el alquiler
de peliculas, y Netflix, para el strea-
ming. Pero esta estrategia comercial
fue castigada por los clientes, me
dios especializados v el mercado: al
primer mes sus acciones cayeron
20%, los resultados se tornaron ne-
gativos y 800,000 suscriptores re
nunciaron a su membresia, Ante
este escenario, Hastings echd mar-
chaatrds y declard que el plan de se-
paracion se¢ habia cancelado.

La crisis de Netflix ofrecié a sus
competidores un espacio en el mer-
cado. Aparecieron nuevos actores
como Amazon, Hulu, Vudu y
Apple. Por esos dias, Netflix también
enfrentaba crecientes dificultades
para renovar su oferta de contenidos,

puesto que las grandes comparias
no le otorgaban las licencias nece-
sarias para exhibir sus productos
mis populares, deteriorando el
atractive y novedad de los conteni-
dos de la plataforma.

Ante este escenario, la empresa
decidié emprender una estrategia
de integracion hacia atrds, produ-
ciendo sus propias peliculas y series,
tales como House of Cards, Orange
is The New Blacky Hemlock Grove,
entre otras. Esta medida logrd rever
tir la situacion, lo que se tradujo en
la recuperacion de Netflix durante
2013. Netflix pasd de ser una empre-
sa tradicional de entretenimiento a
un productor de conte-
nidos de alto perfil. e
Reed Hasting sostiene
que Netflix no compite
con las producciones de
las demds companias, -
sino que compite por
quedarse con el mayor
liempo de ocio de las
personas. Netflix vende |
entretencion, y en la
medida en que la gen- |
te consume mads entre-
tencidn en sus tiempos
de ocio, mejor le ird al |
negocio. @
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Este caso nos sinve para entender
que siempre hay que estar alerta al
mercadoy dispuesto abuscar solu-
ciones creativas.
Lacapacidad de Metflix de adaptarse,
por efemplo, alos cambios dela indus-
tria del entretenimiento, manteniendo
lamisma premisa estratégica: entregar
elcontenido correcto dela formamas
baratay rapida posible,
Innovaciony pensamiento estratégico,
claves de laimupcion de Metflixen la
industria del entretenimiento. Lacom-
paiiia fue creada en un mercado alta-
merite competitive, donde ofrecia una
innovacion disruptiva, incluse logrando
superar el efecto de internet en el mer-
cado de las peliculas, donde actores
como YouTube hacian paco viables los
modelos de negodios existerttes,
#Comohacer sustentable estainno-
~_ vationdisruptiva? El desafio en
la etapa de crecimiento del
negocio fue como manejar
dos modelos de negocios dis-
tintos dentro de unamisma
compania. Esto llevd a que los
dueios tomaran decisiones
que fueron castigadas por el
mercado y Los fundadores fue-
fon capaces de adaptarsey
reinventarse, Lanueva estrate-
gia de distribuir contenidos ori-
ginales fue el siguiente paso
para diferenciarse de sus nue-

| vos competidores.




