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Clubs La red social tiene mas de
365.000 clubs de conversacidn activos,
seglin datos de la compafiia

El fenomeno de
Clubhouse se desinfla
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Responsable
del China Desk
de Crowe

Hacer negocios
en China

La red social de tertulias efimeras
frena el crecimiento tras la pérdida de
exclusividad y el fin del confinamiento

Blanca Gispert
5Qué ha sido de Clubhouse? Pare-
ciaque estared social de conversa-
cionesdevozefimerasibaarevolu-
cionar la forma de comunicar on-
line, que se convertiria en la nueva
forma de hacer radio en internet...
Las cifras de nuevos usuarios esta-
ban disparadas desde su nacimien-
to en primavera del 2020. Sin em-
bargo, un afo y medio mas tarde, el
fendmeno se hadesinflado. Laapli-
cacidn ya no se encuentra entre las
20 mas descargadas en Estados
Unidos —el mercado donde nacio-
ni tampoco en Espana, donde ocu-
pala posicion 146, segin la pagina
Sensor Tower. Delos diez millones
de usuarios activos alasemana que
teniaa principios deao, Clubhou-
se ha pasado a dos millones, segin
datos revelados por los fundadores
Paul Davison y Rohan Seth este ve-
rano. Un portavoz de la compariia,
Grey Munford, reconoce aeste dia-
rio que “Clubhouse esta aturdida
por el fuerte crecimiento en los 18
meses que llevade vida”.

+Qué le sucede a la plataforma?
Un analisis de la Universitat Ober-
ta de Catalunya, elaborado por Fe-
rran Lalueza, profesor de Ciencias
de la Informacién, y Miquel Pelli-
cer, experto en comunicacion digi-
tal, apunta que la red social ha per-
dido fuelle a causa de varios facto-
res. Uno de ellos es el contexto
ial: el fin de las restricciones ala
movilidad ha frenado la utilizacion
de la plataforma, que requiere una
inversion de tiempo largo (a dife-
rencia de Instagram o Twitter, de
consumo mis breve). “Durante el
confinamiento estricto, mucha
gente estabaaburridaysaturadade
tantas pantallas. Clubhouse des-
perto el interés porque era una
propuesta de audio diferente y es-
timulante”. La red ofrecia tertulias
de todo tipo de temas, tecnologia,
finanzas, marketing, deportes, mu-
sica o politica, incluso lecturas del
tarot. Entre los usuarios, hubo per-
sonalidades de primer nivel, como
Mark Zuckerberg, fundador de Fa-
cebook, y Elon Musk, de Tesla, que
irrumpieron por sorpresa en algu-
nas charlas. Pero ahora, con la cai-
da del interés, “Clubhouse se esti
quedando como una red social de
nicho, de profesionales del marke-
tingy la comunicacion online”, co-
menta Enrique San Juan, consul-
tor especializado en redes sociales.

Otro factor que ha influido es la
perdida de la exclusividad. En los
inicios, los usuarios solo podian ac-
ceder a la plataforma con una invi-
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tacion de una persona conocida y
solo si eran usuarios de un disposi-
tivo i0S. “Estas limitaciones finali-
zaron este verano y Clubhouse
dejo de ser tan atractiva. La ex-
clusividad es una vieja estrategia
de marketing”, comenta Lalueza,
que opina que el contenido audio-

“Estamos aturdidos
por el fuerte
crecimiento en solo
18 meses de vida”,
reconoce un portavoz

La firma ha pasado

de 10 a 2 millones

de usuarios y se enfoca
en profesionales

del marketing

visual es imbatible frente al audio.

San Juan también considera que
Clubhouse ha sufrido una compe-
tencia feroz de grandes platafor-
mas como Twitter (330 millones
de usuarios), que ha lanzado un
servicio muy similar llamado Spa-
ces, o de Spotify, con su aplicacion
Greenroom. “No hay que olvidar
que Clubhouse es una start-up que
estd luchando contra las grandes”.

Con una valoracion de 4.000 mi-
llones, la empresa también busca
vias para monetizar el servicio.
“Todavia estamos lejos de generar
ingresos. De hecho, ahora estamos
focalizados en buscar formulas
que permitan a los creadores de
contenido recibir remuneracion
por su contenido”, comenta Mun-
ford. La compania ofrece la opcion
deexigirunpagoalosoyentesy,en
un futuro, se planteaintroducir tic-
ketsysuseripciones. Pero San Juan
reconoce que, de momento, Club-
house sigue siendo poco atractiva
para los profesionales. Siempre
quedard, dice, la vision romantica
de lo que fue Clubhouse en tiem-
pos de confinamiento: una red so-
cial que congregd a profesionales
de alto nivel dispuestos a compar-
tir su conocimiento de forma gra-
tuita,unhechoantesimpensable. o

Elauge de Chinacomo
potencia economica
mundial es indiscutible.
El pais adquiere ademas
un papel cada vez mas
relevante en el tablero geopolitico internacio-
nal, que llega a disputar el liderazgo estadouni-
dense en determinados dmbitos. El ascenso de
Chinano es fortuito, detrds hay un proyecto
firme y consolidado con objetivos establecidos
acortoy largo plazo, sustentados por una
filosofia de trabajo rigurosa, en honora una
culturamilenaria que llevé al pais aserla
primera potencia mundial antes de la
globalizacién.

Un dato revelador del esfuerzo y la tenacidad
del pueblo chino, de acuerdo con el Banco
Mundial y sus criterios de medicion de la po-
breza, desvela que sobre el afio 1975 mas del
90% de la poblacion china estaba por debajo
delumbral de la pobreza

Contactos y hoy, en el 2021, ni si-
La confianza quierallega al 1%. Del
es el valor mismo modo, el gigante
absoluto para asidtico ha pasadode no
P aparecer enlalista de los
poder iniciar L B
PR paises conmasPIBa
cua_lq_u!er.tlpn estar posicionado en
de II'Ilil_atl\’a segundo lugar justo des-
comercial en pués de Estados Unidos.
el gigante Uno de los principales
asiatico factores de esta situacion
eslacapacidad comer-

cial, lo que se traduce en

unasociedad de empren-
dedores y buenos negociadores. No obstante,
para hacer negociosy que lleguen a buen puer-
to hay que conocer una serie de valores funda-
mentales para poder empezar a tener relacio-
nes comerciales en territorio chino.

La confianza es el valor absoluto para poder
iniciar eualquier tipo de iniciativa comercial y
se consigue mediante el guanxi, término que
seria equiparable alo que nosotros entende-
mos como relaciones personales o red de con-
tactos. Dificilmente se puede hacer negocios a
puerta fria, salvo que nuestra reputacién sea
muy reconocida. Los contactos o referencias
son las que abren las puertas a la posibilidad de
conocer ala otra parte. Siese noesel caso,
entonces habrad que tirar de paciencia, puesto
que solo el tiempo generard esta relacién de
confianza.

Para tener guanxi suele haber un elemento
de mianzhi inherente, lo que significa ser res-
petado y hacer quedarbien a la persona que te
ha presentado, por eso es muy importante
preservar lareputacion de todos los actores y
los elementos interconectados en cualquier
iniciativa comercial. Otro aspecto no menos
importante que hay que tener en considera-
cién es lajerarquia. Siunaparte acude auna
reunion con un directivo de una categoria
determinada, la otra parte no puede ser de
menor rango. Eso serfa una falta de respetoy
ademas produciria la pérdida del mianzhi, lo
cual haria pricticamente inviable cualquier
intento de aproximacion.

Estos serian los valores fundamentales para
entender como funcionan los negocios con
China. Sin prejuicio de que nos garanticen el
éxito absoluto, pueden ser de ayuda paracom-
prender la forma de hacer negocios enun
entorno tan desconocido como el chino. |
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