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			Si hay una compañía que ejemplifique la Economía Colaborativa, esta es sin duda Airbnb. Estuvo involucrada en la fundación de Peers a través de su directivo Douglas Atkin. What’s Mine Is Yours, de Rachel Botsman y Roo Rogers[1], fue un libro importante en la Economía Colaborativa, pues estableció un punto de vista que ha contribuido a definir el movimiento. El libro comienza con la historia de los primeros tiempos de Airbnb, y Botsman también se fija en Airbnb para establecer el tono de su charla TED sobre la colaboración. Cuando comentaristas públicos de renombre, como los columnistas del New York Times David Brooks y Thomas Friedman, escriben acerca de la Economía Colaborativa, se centran en el director general de Airbnb, Brian Chesky. Y Chesky habla acerca de las ventajas de la colaboración; en marzo de 2014 redactó un ensayo breve con numerosas fotos en plan manifiesto titulado «Ciudad compartida», que arrancaba así:

			 

			Imagina que se pudiera construir una ciudad compartida. Donde las personas se conviertan en microempresarios y las madres y los padres del barrio vuelvan a florecer. Imagina una ciudad que fomente la comunidad, donde no se desperdicie el espacio, sino que se comparta con otros. Una ciudad que produzca más, pero sin generar más residuos. Aunque pueda parecer radical, no es una idea nueva. Las ciudades son las primeras plataformas colaborativas[2].

			 

			Airbnb reivindica esta visión en sus orígenes. «Si quieres entender Airbnb, tienes que entender nuestros orígenes», dice la compañía en su blog[3]. Muchas empresas de la Economía Colaborativa parecen haber comenzado del mismo modo: unos jóvenes con talento se encuentran con un problema en su vida diaria, crean una web para ayudar a solucionarlo y luego aspiran a convertirla en un negocio. Con la ayuda de inversores de capital riesgo de Silicon Valley, crean una empresa de éxito que va creciendo.

			En el caso de Airbnb, el problema lo tenían unos jóvenes diseñadores para pagar los desorbitados alquileres de San Francisco. En 2007 Brian Chesky y Joe Gebbia estaban buscando el modo de conseguir dinero para pagar el alquiler a fin de mes cuando se celebró en la ciudad un congreso del sector del diseño. Compraron unos colchones inflables y ofrecieron acomodo a asistentes al congreso interesados en un alojamiento barato. Se vieron inundados de solicitudes y cayeron en la cuenta de que podía haber mercado para algo semejante, y así nació lo que denominaron «Airbed & Breakfast» [«Colchón inflable y desayuno»].

			Desde entonces su historia ha consistido en mucho trabajo y crecimiento. Tras rebasar el límite de múltiples tarjetas de crédito para financiar sus comienzos, lograron una inversión inicial del fondo de Paul Graham Y-Combinator. En su empeño por lograr que el sitio web despegara, fueron a la ciudad más grande donde operaban (Nueva York) e hicieron que los anfitriones tomaran fotografías profesionales de sus alojamientos para hacerlos más atractivos; las reservas se incrementaron, y la fotografía profesional sigue siendo la manera más efectiva de que un anfitrión atraiga huéspedes. Otras maniobras fueron el incentivo de un desayuno a base de cereales en la convención demócrata de Chicago y una campaña de publicidad por correo electrónico a través de Craigslist que recibió numerosas críticas.

			Después de sus primeras tribulaciones, lo que se había convertido en un trío integrado por Chesky, Gebbia y Nathan Blecharczyk se encontró en la vanguardia de todo un fenómeno. En 2011 Airbnb alcanzó 50.000 registros de oferta de alquiler; en 2012 el número se duplicó de largo hasta alcanzar los 120.000; para finales de 2013 fueron 550.000, y a mediados de 2015 Airbnb afirma haber alcanzado 1.200.000 registros. En comparación, la compañía hotelera más importante del mundo por número de habitaciones es Intercontinental Group, con 700.000 habitaciones.

			El número de visitas reservadas a través de la web ha seguido una trayectoria similar: antes de 2013 tuvo un total de 4 millones de visitas, para finales de 2013 el número alcanzó los 10 millones y para principios de 2015 aseguraba tener 25 millones de visitantes, y la analista de la industria Vicki Stern estima que ahora funciona a un ritmo de 37 millones de pernoctaciones al año[4]. Aunque esta cifra asciende a alrededor del 20 por ciento del número de clientes que afirman tener las principales compañías hoteleras, su crecimiento no se está frenando.

			Airbnb también se ha convertido en un destacado agente financiero; la empresa todavía es privada pero sigue atrayendo inversores. Sus fondos de 2.300 millones de dólares se corresponden con un valor de mercado de 24.000 millones, comparable al de gigantes de la industria como Marriott International (23.000 millones) y Hilton (29.000 millones). Sus tres fundadores ya no tienen problemas para pagar el alquiler; los tres son multimillonarios.

			Para cuando se lea este libro, todas esas cifras habrán aumentado.

			Los partidarios de la Economía Colaborativa ven la historia de Airbnb como una inspiración, y no es de extrañar. Es un sitio web para «gente normal de la zona que saca un dinerillo extra compartiendo su casa con huéspedes respetuosos de todos los rincones del mundo»[5] que ha crecido hasta rivalizar con las cadenas hoteleras más importantes. Ha demostrado que una visita personal —un contacto a nivel humano— es una alternativa viable al anonimato uniforme, impersonal y masivo de la industria turística corporativa. En Airbnb se puede alquilar una cabaña en un árbol, un castillo, una habitación en una torre de reloj o una casa flotante. ¿Quién no prefiere algo así a otra habitación de hotel idéntica a todas las demás? Brian Chesky dice en una entrevista: «Lo que en realidad nos importa es la idea más profunda de lograr que el mundo se una»[6].

			Airbnb hace hincapié en que muchos de sus anfitriones tienen una personalidad artística y no son ricos: en Barcelona, «el 75 por ciento de los anfitriones de Airbnb tienen unos ingresos familiares similares o inferiores al promedio de Cataluña»[7]. La página web de Airbnb y sus anuncios giran en torno a historias de contacto personal: anfitriones acogedores, comidas compartidas, amistades trabadas. Cualquiera diría que solo alguien sumamente cínico y amargado puede encontrar inconvenientes al éxito de Airbnb.

			Pero la historia del crecimiento de Airbnb tiene su cara y su cruz, y ambas se ponen de manifiesto en las historias que rodean a la compañía. La publicidad de Airbnb se basa en buena medida en historias personales de carácter inspirador. No sé si quienes cuentan esas historias son sinceros o cínicos —¿cómo podría saberlo?— y hasta cierto punto esto no tiene importancia. Quizá Brian Chesky sabe que la anécdota de la anfitriona con una enfermedad que le escribió una carta para agradecer a Airbnb que le salvara la vida siempre queda bien, así que la cuenta una y otra vez, o quizá tiene alguna importancia real para él, y cree de veras que su misión con Airbnb consiste en hacer posible que miles —millones— de personas así logren cierta independencia en este mundo tan difícil.

			Pero creo que es posible —incluso esencial— mostrarse escéptico respecto a eso que yo considero «edificantes cuentos tecnológicos». Cuando se vinculan con unos objetivos tras los que hay inmensas cantidades de dinero, tenemos que preguntarnos qué nos están intentando vender. Airbnb en particular recurre a la narración personal como parte de su mensaje —su mensaje corporativo— y fija carteles de sus anfitriones, «gente normal», por la ciudad de Nueva York como parte de su campaña para alcanzar legitimidad en su segundo mercado más grande.

			Así pues, he adoptado la costumbre de detenerme cada vez que veo un «edificante cuento tecnológico» y preguntarme si puede haber diferentes versiones, alguna de ellas con un mensaje distinto. E invariablemente las hay. Conque aquí va una historia de la web de Airbnb:

			 

			Cuando llegó la crisis económica, Tama vio amenazada su capacidad para ganarse la vida como pintora y agente inmobiliaria. Una grave enfermedad no hacía sino incrementar sus gastos, con un desembolso en recetas que ascendía a veces a los mil dólares al mes. Recibir huéspedes no solo le facilitó hacer nuevas amistades, sino que le permitió comer, pagar las facturas y seguir en su casa[8].

			 

			Está claro que Airbnb ha sido buena para Tama. Pero hay otro relato, que aparece en el San Francisco Chronicle:

			 

			Chris perdió su casa para que su casero ganara más dinero alquilando apartamentos en Airbnb. Chris dice: «Me desahuciaron de una casa que me encantaba. Fue terriblemente difícil buscar un sitio, sobre todo porque tengo un perro muy viejo. Acabé pagando el doble que antes». Chris ha demandado ahora a su casero y su abogado dice: «Airbnb está contribuyendo al desplazamiento de los inquilinos a largo plazo en San Francisco […] Ha facilitado muchísimo entrar en el negocio del alquiler a corto plazo; es omnipresente»[9].
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