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1. Antecedentes

Martin estaba de pie en su despacho. Miraba por la ventana a una mole de
camién que salia de la oficina de Correos, contigua a su edificio. Mientras el trailer
pasaba ya por delante de él, Martin, con las manos agarradas en la espalda, pensa-
ba sobre el futuro de la empresa.

Martin Gabilondo era el presidente de la editorial Grupo V (http://www.gru-
pov.es/), lider durante 40 afos en revistas sectoriales de ocio y tiempo libre, sobre
todo de motor, tanto en automociéon como en nautica y en caza. Habia consegui-
do éxito financiero y de rentabilidad en todos y cada uno de los sectores sobre los
que escribia, aunque quizas el de automocién fuera el que mas alegrias le habia
dado.

La vision de Martin a la hora de encontrar y entender nichos especificos de
lectores le habia ayudado no solo a editar multiples cabeceras, sino también a
hacerlas rentables.
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Sus revistas habian sido refugio para muchos de los nichos a los que se dirigian.
La revista se concebia como la comunidad donde lectores concretos consultaban
novedades, preguntaban, generaban contenidos... No importaba sacar al kiosco
en vez de una revista de nautica, por ejemplo, una de navegaciéon a motor, otra
a vela, e incluso otra de compraventa de barcos de segunda mano. Lo mismo en
caza: por qué ofrecer informacidn de caza y pesca juntas si hay pescadores y caza-
dores, y ademas cazadores con rifle, con escopeta... o en coches, si habia lectores
para vehiculos de alta gama o coches clasicos...

Cémo se veian reflejados estos nichos en estos contenidos era clave para
entender el éxito de un lanzamiento. No habia nadie que ofreciera informacién
tan segmentada y capilar... hasta el caso de que, si la revista cerraba, eran lec-
tores que se perdian... nadie habia para poder ofrecer una informacion asi de
dirigida.

El reto de esta politica del supernicho estaba en de qué contenidos se disponia
mes a mes, y en el trabajo bien hecho de los redactores habituales, correspon-
sales, y a través de contactos concretos, y acuerdos con distintas asociaciones y
federaciones. Necesitaban encontrar qué contar y, sobre todo, cosas de interés y
de actualidad méaxima.

Esta forma de trabajar le fue bien a la compafiia hasta el punto de tener casi 40
revistas mensuales en kiosco, siendo lideres en varias de automocion, y tnicas en
ciertos hobbies y estilos de vida.

2. Lallegada del mundo digital

La llegada de Internet tardé en pasar factura a Grupo V. Los lectores estaban
muy fidelizados, y la gran cantidad de suscriptores especificos hacia que el papel
siguiera siendo una fuente de ingresos rentable y razonable... Pero los portales
digitales se iban profesionalizando, la capacidad que tenian de generacién de con-
tenido era cada vez mayor, aumentaba dia a dia la velocidad en difusién y, ademas,
el poder encontrar, a golpe de clic, cualquier consejo, ya fuera lectura o en video,
hacia que desde los mas jovenes a los mas adultos fueran abandonando poco a
poco el papel por el mévil o el PC.

La informacién que hasta entonces solo ofrecia Grupo V, «solo daban ellos», se
empezaba a encontrar en muchas webs, en multitud de foros que nacian rapida-
mente, a través de buscadores... La pérdida de ese poder de prescripcion a estos
nichos aceleraba la necesidad de tener presencia online. Aunque los ingresos de
papel seguian siendo buenos, empezaban a sufrir, y los costes de materias primas
(papel) y transporte crecian, con lo que se olia la necesidad de dar un salto a distri-
buir de otra forma aunque este cambio costase esfuerzo y sufrimiento.

La revista Love, su principal cabecera de noticias del corazon, fue la primera
gran apuesta del grupo que se dejé de imprimir en papel en el afo de la pan-
demia. En septiembre de 2020, decia adids a los kioscos, y su volcado en digital
no vio resultados positivos. Esto generé incertidumbre, y una sensacion de que la
adaptacion al digital no iba a ser sencilla.

La realidad de un entorno nuevo y de necesidades nuevas hacian que la tension
entre los departamentos comerciales y editoriales se disparase y, como siempre,






