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La revolucién de las citas digitales

1 crecimiento de las redes sociales

digitales también se ha verificado

en el campo de los servicios de citas,
ya sea para pasarlo bien una noche o para
establecer una relacién sentimental esta-
ble. Empresas como Tinder, Match.com, As-
hley Madison u OkCupid ofrecen servicios
en los distintos segmentos del mercado. El
sector mueve ya més de 5.000 millones de
délares en el mundo, de los que unos 1.300
se refieren al mercado europeo.

Quizds lo mds sorprendente de este
sector es que las empresas obtienen benefi-
cios cuantiosos. Por ejemplo, el Match
Group (propietario de las marcas Tinder,
Match.com, OkCupid o Meetic, entre otras)
obtuvo en 2017 un EBITDA de 469 millones
de ddlares con ventas de 1.281 millones.
Esta impresionante rentabilidad contrasta
con las pérdidas de las empresas de los sec-
tores de informacién digital o streaming de
musica, entre muchas otras. Hay dos facto-
res principales detrds de los inmensos be-
neficios que obtienen estas plataformas.
Al contrario que la informaci6n digital, la
gente esta dispuesta a pagar dinero por
participar en redes sociales para ligar. Y, a
diferencia del streaming, no tienen que pa-
gar grandes cantidades a los proveedores
de la propiedad intelectual. Es justo men-
cionar que los servicios de ligue y de bs-
queda de relaciones estables también eran
muy rentables para los periédicos impre-
sos cuando dominaban el mercado, es de-
cir, antes de la revolucién digital y del
teléfono inteligente.

Se produce ademds una situacién inte-
resante en términos de la distribucién del
gasto seglin el segmento del mercado, que

incluye los ligues esporddicos, las relacio-

nes més estables y los servicios matrimo-
niales. Mientras que en Estados Unidos y
en Europa el gasto se encuentra mds o me-
nos igualmente distribuido a través de las
tres categorias, en China mas del 8o por
ciento se refiere a servicios matrimonia-
les. Esta peculiaridad del mercado chino
tiene poco que ver con la cultura o con los
valores de su poblacién. Es més bien el re-
sultado del menor niimero de mujeres que
de varones en edad de matrimonio, fené-
meno que se deriva de la politica del hijo
unico y la preferencia de muchas familias
por tener un vardn.

El sector de las citas digitales, y sus
abundantes beneficios, ofrece una serie de
lecciones para todo tipo de plataformas di-
gitales. Los efectos red son muy importan-
tes, puesto que todo el mundo desea
participar en la plataforma que ofrezca
mayor nimero de posibilidades. Los bene-
ficios no vienen dados por el marketing o
por la tecnologfa, gracias a situarse en un
eslabén de la cadena de valor en el que no
existan proveedores importantes con gran
poder de negociacién. Tal y como ha de-
mostrado Netflix, en ese caso la plataforma
debe integrarse verticalmente hacia atrds
en la cadena de valor, es decir, crear o ge-
nerar su propio contenido.

Resulta fascinante observar la evolu-
cién de las plataformas digitales en térmi-
nos de su tasa de crecimiento, los efectos
red, y los beneficios (o pérdidas) que gene-
ran. Sin lugar a duda, los servicios digita-
les para ligar constituyen un ejemplo sin
parangén en términos de la facilidad que
han demostrado a la hora de obtener be-
neficios a los pocos afios de lanzarse al
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