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MANUEL ÁNGEL-MÉNDEZ

En la película Sexo en Nueva
York se enseña lo más de lo más.
Carrie (la actriz Sarah Jessica Par-
ker), enamorada de Manolo
(unos zapatos), contrata a una
asistenta para poner orden en su
vida y en su casa. La asistenta
queda contratada tras fijarse Ca-
rrie en el bolso de lujo que lleva.
¿Su secreto? El lujo de alquiler.

Si se acude a Internet para al-
quilar DVD, coches e incluso su
apartamento, ¿por qué no hacer
lo mismo con un bolso de lujo pa-
ra exhibir en una fiesta? ¿O el ta-
ladro que jamás se volverá a utili-
zar tras un domingo de aciago bri-
colaje? Es el simple punto de par-
tida de un número creciente de
starts-up, aspirantes a instaurar
una curiosa tendencia de consu-
mo: el alquiler online de cual-
quier producto a personas y com-
pañías de confianza. Si eBay se
ha convertido en el rey de la com-
praventa, el P2P renting, o alqui-
ler persona a persona, busca aho-
ra su hueco en la Red.

“Es un fenómeno por explo-
tar, pero el potencial es enorme”,
explica Gary Cige. A sus 27 años
es cofundador de Zilok, la web
francobelga decidida a romper el
mercado. Junto a Thibaud El-
zière, creador de Fotolia, y Ma-
rion Carrette, han logrado algo
que pocos esperaban: colarse en
cinco países en apenas ocho me-
ses, atraer a 25.000 miembros y
completar un catálogo de más de
40.000 productos. Todo vale,
desde consolas de videojuegos

hasta matrículas de coches o ma-
racas para amenizar una fiesta.
“Queremos alcanzar las 1.000
transacciones diarias a finales de
año”.

Decenas de empresas en todo
el mundo se han propuesto diver-
sas estrategias para conquistar
un segmento prometedor. El mo-
delo de Zilok o la inglesa The Hi-
re Hub acapara el interés de los
internautas, pero su viabilidad es-

tá por demostrar. Otras buscan la
especialización, como la españo-
la TuPlaza: un servicio de alqui-
ler de aparcamiento donde a gol-
pe de clic es posible hacerse con
un garaje por unas horas entre el
caos circulatorio de Madrid.

En el segmento profesional, la
alemana eRento apuesta por co-
nectar compañías de arrenda-
miento con consumidores. Y es-
pañolas como Look and Stop al-

quilan en Internet bolsos de lujo,
siguiendo el furor por lo efímero
instaurado por la norteamerica-
na Bag Borrow or Steal. ¿Reaccio-
nará eBay? “El concepto de ren-
ting online es, sin duda, intere-
sante”, reconoce Klaus Gott-
schlich, director general de eBay
en España. “Estamos estudiando
extender nuestra oferta a este
campo, sobre todo al P2P ren-
ting”. Pasa a la página 5

El alquiler de productos y servicios
anima el consumo por Internet
Decenas de sitios en todo el mundo se lanzan al negocio del alquiler de productos a través de la Red P Zilok, con
25.000 miembros, aspira a convertirse en el referente del alquiler P2P P TuPlaza, prometedora alternativa española

R. BOSCO / S. CALDANA

Mientras el gobierno italiano de-
clara el estado de emergencia
por el deterioro de las ruinas de
Pompeya, visitadas por 2,5 millo-
nes de personas al año, en Hercu-
lano, otro pueblo sepultado tam-
bién por la erupción del Vesubio
del 79 d. C., se ha inaugurado el
primer Museo Arqueológico Vir-
tual (MAV) del mundo.

Han sido necesarios tres años
de trabajo, diez millones de eu-
ros, un espacio de 1.500 metros
cuadrados, software hasta ahora
utilizado sólo en el Ejército y tec-
nologías de última generación
(láser, realidad virtual, escáner,
pantallas tridimensionales), pa-
ra reconstruir no sólo las ciuda-
des de Pompeya y Herculano, si-
no todos los asentamientos anti-
guos de la Campania, desde Cu-
ma, donde vivió la mítica Sibila,
hasta Sorrento. Pasa a la página 3

LAIA REVENTÓS

Si paga 630 euros se puede paten-
tar la rueda, la cuchara o hasta el
ordenador en la Oficina Española
de Patentes y Marcas. No impor-
ta que el supuesto invento ya exis-
ta ni que incumpla con los requisi-
tos mínimos que exige la ley. La
propia ley permite su registro.
¿Cómo se explica?

El portavoz de la oficina asegu-
ra que la legislación vigente esta-
blece dos vías para obtener paten-
tes: sin examen previo (630 eu-
ros) o con examen previo (1.200).

“Es el solicitante quien decide
cuál elige. Sólo el 7% de las solici-
tudes optan por el procedimiento
con examen, que dura 36 meses y
cuesta unos 1.200 euros. No se re-
chaza ninguna de las que eligen el
procedimiento sin examen”. En
este caso, la oficina se limita a “fa-
cilitar un informe sobre el estado
de la técnica de los registros nacio-
nal e internacional. Si es desfavo-
rable, la mayoría de solicitantes
suelen abandonar, pero algunos
persisten en su empeño y se les
concede, aunque no tenga razón
de ser”. Pasa a la página 3

Los promotores de TuPlaza, dedicado al alquiler de garaje por horas.  SANTI BURGOS

Italia abre el primer
museo arqueológico
sólo virtual

La ley de patentes española,
coladero de cualquier
presunto invento

Página de Kalysis Iberia en la que anuncia que tiene la patente del lector de tarjetas.
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Visa, empresa dedicada a las tar-
jetas de crédito y débito con pre-
sencia en 170 países de todo el
mundo, intenta impedir los frau-
des en Internet con una nueva
modalidad de tarjetas que llevan
incorporadas un generador de
claves propias.

A simple vista parece una tar-
jeta tradicional con chip incorpo-
rado. La diferencia es que en su
lado posterior lleva, además, un
teclado alfanumérico y una pe-
queña pantalla que funciona con
una minibateria de hasta tres
años de vida útil.

Cuando el consumidor reali-
za la transacción electrónica o ac-
cede a un servicio de banca en la
Red, el sistema le pide que mar-
que su clave personal —pin— a
través del teclado alfanumérico
de la tarjeta. Entonces, en la pan-
talla de la misma aparece un nue-
vo código, de hasta ocho dígitos,
asociado a esa única compra y
que el consumidor necesita para
finalizar la transacción o servi-
cio en el sitio. De momento se
trata de un proyecto piloto que
ha sido desarrollado tecnológica-
mente por la compañía Emue,
en cuya web se puede ver un ví-
deo explicativo del sistema.

Visa asegura que se trata de
una solución más segura para au-
tentificar las compras realizadas
por Internet. Si funciona los ban-
cos podrían empezar a distribuir-
la entre sus clientes. En Europa
hay más de 350 millones de tarje-
tas Visa circulando en los bolsi-
llos de los consumidores.
VISA: www.visaeurope.com
EMUE: www.emue.com

FRANCISCO A. SERRANO

Shuhei Yoshida lleva 22 años
en Sony. Formó parte del equi-
po creador de PlayStation en
1993. Desde entonces este eco-
nomista está ligado a Sony
Computer Entertainment y a
su consola. Tras la salida del an-
terior presidente, Phil Harri-
son, Yoshida coordinará los es-
tudios de la multinacional japo-
nesa en Europa, Estados Uni-
dos y Japón.

Pregunta. ¿Cuáles son sus
objetivos como presidente de
los estudios de Sony?

Respuesta. Trataré de
guiar a los estudios en la direc-
ción en que se mueve el desa-
rrollo. Todos los días hay que
tomar decisiones sobre produc-
tos y conceptos. Mi papel es
ayudar a que se tomen las co-
rrectas y a que haya coherencia
entre los estudios para que con-
tribuyan activamente al desa-
rrollo de nuestra tecnología.

P. ¿Hay diferencias con su
antecesor?

R. Phil es un evangelista
asombroso y un visionario. La
gran diferencia, sin ofender, es
que él está, quizá, demasiado
adelantado y yo más centrado
en cómo funciona el juego.
Cuando trabajaba a sus órde-
nes, le preocupaba el concepto
y a mí el funcionamiento. Am-
bos son importantes para el
éxito.

P. Ocupa su puesto en me-
dio de una generación de PS3 y
PSP. ¿Qué capacidad tiene pa-
ra influir a corto plazo?

R. Tomo decisiones todos

los días, pequeñas y grandes,
como incorporar una caracte-
rística o servicio a un producto.
Puedo hacer muchas cosas y
mi responsabilidad es que los
estudios sean más exitosos que
nunca.

P. ¿La competencia actual
de Nintendo y Microsoft es
una presión añadida?

R. Sí hay más presión, princi-
palmente porque muchas com-
pañías han adoptado un desa-
rrollo multiplataforma como es-
trategia comercial. Como el ju-
gador elige sistemas en función
de lo que necesita, la importan-
cia del juego exclusivo es mayor
y aumenta la presión para crear
productos que transmitan la ex-
periencia Playstation.

P. Playstation ha perdido la
exclusividad en títulos como
GTA. ¿Hay algún plan para
atraer este tipo de exclusivida-
des?

R. No soy directamente res-
ponsable de atraer a las compa-
ñías a estos proyectos, que tie-
nen un impacto en las decisio-
nes de los jugadores. Konami,
por ejemplo, ofrece Metal Gear
Solid 4 sólo para PS3. Tene-
mos intención de hablar con
las compañías para entablar re-
laciones más exitosas que facili-
ten estos proyectos.

P. Ha habido retrasos con
Home y Killzone 2. ¿Por qué?

R. En Home retraso no es la
palabra exacta. Es algo total-
mente nuevo en una consola.
Hay un constante testeo y una
continua revisión de ideas y
contenidos que incorporar. Co-
mo no estábamos satisfechos
con lo conseguido, decidimos
prolongar su desarrollo. Res-
pecto a Killzone 2 no estoy di-
rectamente relacionado con su
creación, pero el estudio es am-
bicioso y quiere cumplir las ex-
pectativas puestas en él.

P. ¿Por qué se cancelaron
Eight Days y Getaway?

R. La coincidencia de mi
nombramiento con las cancela-
ciones se ha interpretado como
que fueron mis decisiones, pe-

ro no es así, aunque sí participé
en su evaluación como respon-
sable de producción. Eight
Days seguía creciendo desde

su concepción original. Exigía
demasiados recursos y se deci-
dió redirigirlos a otros proyec-
tos más viables. Como estába-
mos en fase de evangelización,
lo enseñamos demasiado pron-
to, queríamos compartir nues-
tras ideas sobre lo que esperá-
bamos ver en el futuro en los
juegos de PS3.

P. Las ventas de consolas
PSP aumentan, pero no sus tí-
tulos. ¿Por qué se reduce su ca-
tálogo de futuro?

R. Nuestro escenario ideal
es cuando PSP actúa bajo el pa-
raguas de un gran nombre y se

realizan juegos adaptados a los
controles y a las características
de la máquina, como es el caso
de Wipeout y God of War, cu-
yas versiones para PSP son es-
pecíficas de la consola. Muchas
compañías están desarrollan-
do juegos para PSP que son
conversiones directas de otras
plataformas, creo que ése po-
dría ser el motivo por el que las
ventas no están al nivel espera-
do. Es posible que en el futuro
veamos más desarrollos de
ideas como Patapon y Loco Ro-
co desde Japón. Y a escala glo-
bal, tenga en cuenta que nues-
tros recursos son limitados y
que debemos dar prioridad a
proyectos entre nuestras dos
plataformas.

P. ¿Cuál es el proyecto estre-
lla en los estudios de Sony, algo
proveniente de Team Ico?

R. Little Big Planet es en el
que más esperanzas tenemos.
En el próximo E3 de Los Ánge-
les anunciaremos más noveda-
des. ¿Team Ico? He sido res-
ponsable en el proceso de su
creación. Es un gran equipo,
que trabaja duro y estoy de-
seando que llegue el momento
de hablar de su próxima obra.

C. Á.

El impacto del desarrollo. Imá-
genes dobles de multitud de lu-
gares del mundo tomadas con
un intervalo de varios años pa-
ra apreciar los cambios.

Los mapas fotográficos que
el sitio de Naciones Unidas po-
ne en su Atlas of our changing
environment dan una idea
muy clara de la responsabili-
dad humana en las consecuen-
cias del cambio climático.
NA: na.unep.net/AfricaAtlas

Yoshida: “El desarrollo
multiplataforma
aumenta la presión”
El presidente de los estudios de Sony cree que lo ideal
son los juegos adaptados a los controles de la máquina

Un atlas
del cambio
climático
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Bankinter, la entidad financiera
más laureada por sus servicios
en Internet, ha dado un paso
más con la incorporación de ser-
vicios Web 2.0.

Bankinter Beers & Blogs es
una reunión del banco con un
grupo de blogueros especializa-
dos en nuevas tecnologías. Ante
ellos presentó los nuevos servi-
cios del banco bajo la filosofía de
la Web 2.0.

En su nuevo servicio Bankin-
ter Ideas cualquier persona
(cliente o no cliente) puede apor-
tar sus ideas, sugerencias y co-
mentarios mediante un sistema
accesible desde Internet. Incor-
pora un potente motor de filtra-
do semántico, que permite que
las ideas sean seleccionadas y pu-
blicadas. Cualquier persona que
haya realizado el registro puede
consultar las ideas de otros, co-
mentarlas o votarlas.

Bankinter premia todas las
aportaciones recibidas con minu-
tos de telefonía del servicio Ban-
kinter móvil. El sistema de iden-
tificación se basa en el uso del te-
léfono móvil (en vez de los tradi-
cionales registros en web).
BANKINTER: www.bankinter.com

Shuhei Yoshida. F. S.

A la izquierda, área agrícola de Almería en 1974. A la derecha, el mismo sitio convertido en invernadero 26 años después.

Tarjetas Visa
con generador de
claves para frenar el
fraude en Internet

“Soy diferente de Phil
Harrison. Cuando
trabajábamos juntos
a él le preocupaba el
concepto y a mí el
funcionamiento del
juego. Ambos son
importantes”

“Mostramos ‘Eight
Days’ y ‘Getaway’
muy pronto, eran
parte del proceso de
evangelización, como
conceptos de lo que
esperábamos ver en
el futuro para PS3”

Bankinter presenta
sus servicios
Web 2.0
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“La idea existía antes, pero na-
die hasta ahora había tenido el
valor de presentarla de forma
atractiva”. Gary Cige, cofunda-
dor de Zilok, va camino de con-
seguirlo. La pequeña compañía
de 12 empleados a caballo en-
tre Bruselas y París está logran-
do despertar una oportunidad
latente desde los años de la bur-
buja tecnológica: alquilar cual-
quier producto imaginable de
un vecino dispuesto a prestarlo
por unos días y, de paso, ganar
un dinero extra.

El mecanismo es sencillo,
una mezcla del mundo real y
virtual. Cerca de 12.500 propie-
tarios cuelgan en Zilok todo ti-
po de elementos disponibles pa-
ra alquiler. Anunciarlos es com-
pletamente gratis. Basta poner-
se en contacto con el propieta-
rio a través de la web y hacer
una reserva pagando el 10% del
precio total, destinado a Zilok.
La entrega se produce en perso-
na: el propietario recibe del
arrendatario el 90% restante
del coste, un depósito, un con-
trato elaborado por Zilok, y tra-
to hecho.

“Es un mercado local, la gen-
te prefiere tratar con personas
de confianza a las que pueden
ver y conocer”. Conseguir mu-
chos registros activos y equili-
brados entre propietarios y peti-
cionarios es el factor determi-
nante. El 60% de los 25.000
miembros de Zilok proviene de
Estados Unidos, país donde se
estrenaron el pasado noviem-
bre. Reino Unido ha sido su úl-
timo lanzamiento, después de
Francia y el Benelux. España y
Canadá estarán en el punto de
mira antes de que termine este
mismo año.

Tim Gibbs, director general
de The Hire Hub, una start-up
británica competidora de Zi-
lok, afirma que los consumido-
res desconocen que alquilar en
la Red es una opción tan viable
como comprar. “La gente debe-
ría cuestionarse si realmente

hubiera sido necesario com-
prar todo lo que posee”. The
Hire Hub planea un inminente
desembarco en otros seis países
europeos. Cuenta con 10.000
objetos disponibles y 1.500
miembros activos al mes.

Fenómeno global
Iniciativas similares de P2P ren-
ting florecen en todo el mundo.
Rentoid, con sede en Australia
y en funcionamiento desde
abril de 2007, ofrece un exten-
so catálogo de casi 40 catego-
rías. iRent2U, en California, se
estrenó en noviembre del pasa-
do año con una filosofía simi-

lar. Y Hire Things, en Nueva Ze-
landa, cuenta con 4.000 pro-
ductos y 30.000 visitantes men-
suales.

Junto a Zilok, la alemana
eRento es una de las más poten-
tes en este naciente sector. Fue
la primera en ver la luz, en ma-
yo de 2003, pero con un mode-
lo basado en el alquiler online
de compañías a consumidores
(B2C). Sus 8.000 clientes, el
90% pequeñas empresas, alqui-
lan desde maquinaria hasta
proyectores para ver partidos
de fútbol. Ha logrado 500.000
registros y recibido la bendi-
ción financiera de los propieta-

rios de Studi VZ, el Tuenti ale-
mán con más de dos millones
de estudiantes enganchados.

“Las transacciones de em-
presas a consumidores funcio-
nan, la cuestión es si lo harán
entre personas. Ahí la web so-
cial se encargará de resolver los
problemas de confianza”, asegu-
ra Chris Möller, director gene-
ral de eRento. Con presencia
en Suiza, Austria y Reino Uni-
do, la empresa asaltará tres nue-
vos países en los dos próximos
meses. España está en la lista.

Un nuevo consumidor
¿Seducirá la idea a los internau-
tas españoles? “Cambiar el com-
portamiento de los consumido-
res es cuestión de ir rompiendo
barreras”, explica Jorge Martí-
nez, cofundador de TuPlaza,
un servicio de alquiler de apar-
camiento compartido.

Lanzado el pasado marzo y
en fase de pruebas hasta sep-
tiembre, TuPlaza permite a
cualquier propietario de un ga-
raje alquilarlo durante unas ho-
ras de forma flexible. La web ac-
túa de intermediario entre ofer-
ta y demanda y confirma al
cliente la disponibilidad de una
plaza a través del móvil en tiem-
po real.

Sólo en Madrid podrían lle-
gar en pocos años a una oferta
de 15.000 plazas, de un poten-
cial total de 160.000. TuPlaza
se lleva entre el 8% y el 10% del
precio final. De funcionar, lan-
zarán múltiples páginas locales
en decenas de ciudades españo-
las. “¿Nuestra ventaja? Juga-
mos con una percepción del
riesgo menor. Una cámara de
fotos es delicada, se puede rom-
per, pero una plaza de garaje es
sólo un espacio… aunque muy
escaso”.
BOOKSWIM: www.bookswim.com
ERENTO: www.erento.com
HIRE THINGS: www.hirethings.co.nz
IRENT2U: www.irent2u.com
ILETYOU: www.iletyou.com
LOOK AND STOP: www.look-and-stop.com
RENTOID: www.rentoid.com
THE HIRE HUB: www.thehirehub.co.uk
TUPLAZA: www.tuplaza.es
ZILOK: www.zilok.com

¿No está seguro si el iPhone es pa-
ra usted? Por 10 euros al día lo pue-
de alquilar, probar, y si le conven-
ce, dirigirse a la tienda más cerca-
na a adquirir su flamante iPhone
3G. Surgen nuevas opciones de
consumo: el alquiler en Internet co-
mo alternativa a la compra, pero
también como herramienta de prue-
ba previa a la misma. Para muchos
ya supone una obligada competen-
cia a la hegemonía de Amazon o
eBay. Según Klaus Gottschlich, di-
rector general de eBay en España,
“la oferta debe inspirar confianza y
la transacción tiene que ser fácil y
segura. eBay ha demostrado que
estos requerimientos se pueden
cumplir”.

Zilok ha seguido sus pasos y
elaborado fichas con puntuaciones
y posibilidad de preguntar directa-
mente al propietario. Tiene un inter-
faz limpio y directo. La compañía
estrenará además muy pronto un

servicio de seguros y depósitos pa-
ra certificar aún más el potencial
del servicio. “Apenas hemos teni-
do quejas, menos del 1% del total
de las transacciones han sufrido
retrasos en la devolución”, asegu-
ra Cige.

El atractivo del alquiler en Inter-
net podría cuajar, sobre todo en
webs centradas en una sola catego-
ría de objetos. En Estados Unidos,
Book Swim y Paperspine han expor-
tado el modelo de Netflix a los li-
bros y alquilan más de 200.000 títu-
los cada una. Bag Borrow or Steal
lleva desde el año 2004 alquilando
en la Red su catálogo de 4.000 bol-
sos de lujo, joyas y gafas de las
marcas más exclusivas, y ha logra-
do un total de 800.000 internautas
registrados. En España, hasta cua-
tro empresas han seguido su este-
la. La primera, Look and Stop, con
sede en Madrid, ofrece 60 modelos
de bolsos a sus 1.600 clientes. Para

desarrollar el negocio con éxito no
bastará con atraer a un puñado
de seguidores. “Es importante te-
ner una masa crítica local; es un
mercado que se debe conquistar
ciudad por ciudad”, explica Gott-

schlich. El gigante de Internet es-
perará en la sombra. “Es pronto
para evaluar el potencial, depende-
rá mucho de factores culturales.
Lo que funciona en un país, no ne-
cesariamente triunfa en otro”.

CIBERPAÍS

El Ministerio de Industria prohi-
birá aquellas ofertas de banda
ancha que no garanticen el 80%
de la velocidad ofertada. Ade-
más, los proveedores de banda
ancha deberán revisar cada línea
e informar a los clientes de las ve-
locidades reales que alcanzan
sus ofertas. Las medidas, incluí-
das en el borrador del Real De-
creto de Cartas de Derechos y
Obligaciones de los servicios de
Telecomunicaciones y la Socie-
dad de la Información, quiere
“terminar con la proliferación de
ofertas de alta velocidad que no
se cumplen”, aseguró el titular
de la cartera, Miguel Sebastián.

El anuncio se produjo el mis-
mo día que la Comisión del Mer-
cado de las Telecomunicaciones
(CMT) presentaba el informe de
la penetración de la banda an-
cha en España, las cuotas de mer-
cado y la tasa de penetración del
teléfono móvil y fijo en 2007.

Con 22,3 líneas de banda an-
cha por cada 100 habitantes, Ma-
drid es la comunidad con una pe-
netración más alta. Le siguen:
Baleares (21,6), Cataluña (21,5),
Canarias (19,4), Cantabria
(18,9), País Vasco (18,2) y Astu-
rias (17,8). En el furgón de cola,
con menos de 13 líneas por 100
habitantes, se sitúan Extremadu-
ra y Galicia.
CMT: www.cmt.es

La ‘web’ social y la mayor confianza
en Internet, claves del alquiler ‘online’
El auge de las redes sociales y la crisis animan el alquiler de productos entre los mismos consumidores P Look
and Stop presta bolsos de lujo para una noche P TuPlaza te busca sitio de aparcamiento para unas horas

La nueva competencia de la compraventa
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Las tácticas de las empresas dedi-
cadas al envío de correo basura
han cambiado drásticamente,
tanto en contenido como en su
sistema de distribución. Según
el estudio realizado por BitDe-
fender entre enero y junio, el
spam publicitario sobre falsos va-
lores bursátiles ha descendido
del 25% al 2%.

Respecto a técnicas de propa-
gación, el cambio más represen-
tativo es el aumento de spam ba-
sado en texto, que ha alcanzado
un 70% a lo largo del primer se-
mestre (el 20% el año anterior).
El spam por imágenes continúa
su declive bajando al 3%, respec-
to a la cuota del 60% que alcan-
zó el año pasado.

El texto sin formato continúa
siendo el medio preferido para
la distribución de spam median-
te correo electrónico debido a su
simplicidad, el poco espacio que
ocupa y su alta versatilidad.
Otros tipos de spam, como los
que adjuntan PDFs o vídeo y au-
dio, crecen hasta el 15%.

Los contenidos más emplea-
dos por los spammer son medici-
nas, falsificación de relojes, he-
rramientas para phishing, soft-
ware pirata, pornografía, crédi-
tos, empleos, herramientas para
las difusión de virus, citas y titu-
laciones universitarias.
BITDEFENDER: www.bitdefender.com

Gary Cige, cofundador de Zilok.

Cae el ‘spam’
bursátil y crece el
que sólo incluye
texto

Industria prohibirá el
ADSL que incumpla
el 80% de velocidad
contratada
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