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T H I A D E N S

Free is here to stay!

In het boek The long tail beschrijft Chris Anderson 

de overgang naar een maatschappij waarin alle ge-

wenste producten en diensten beschikbaar zijn en 

de klant een vrijwel oneindige keuzevrijheid geniet. 

Het internet, zegt hij, heeft deze maatschappij mogelijk 

gemaakt. In 2009 publiceerde Anderson het vervolg op 

The long tail, het boek Free. Free staat voor het geven 

van een product of dienst zonder dat de ontvanger er-

voor hoeft te betalen. Anderson gaat ervan uit dat elk 

digitaal product en elke digitale dienst vroeger of later 

gewoon gratis zal zijn.

Terwijl ik dit boek las, vroeg ik me af welke invloed 

zijn visie zal hebben op ons vak. Hoe kan een professie 

leven, als die zijn producten en diensten gratis op de 

markt moet zetten? Ik zeg ‘moet’, omdat iedereen ziet 

dat zelfs Microsoft in deze trend mee moet gaan. Het 

bedrijf aanvaardt de nieuwe realiteit. De divisie onder 

Bill Hilf, bijvoorbeeld, zorgt ervoor dat hun software 

ook werkt met open source en andersom.

In de 21e eeuw is free echt free. Free nu is anders dan 

free in de vorige eeuw. Tegenwoordig betaal je niets, 

waar voorheen vroeg of laat toch een rekening op de 

deurmat viel. Er ligt een goed businessmodel onder 

free. Free is gebaseerd op één van de volgende vier mo-

dellen.

1. Subsidiëren van de levering van een gratis dienst of 

product in de hoop op levering van meer. Techniek 

geeft bedrijven een flexibiliteit in het definiëren van 

hun markt, waardoor men sommige producten of 

diensten gratis weggeeft om anderen te promoten. In 

onze branche komt dit neer op het leveren van bun-

dels: een deel van de bundel is vrij, voor de rest moet 

betaald worden. Een gratis helpdesk bij levering van 

een servicecontract bijvoorbeeld.

2. Het driepartijenmodel. Op de markt zijn er drie partij-

en, waarvan er twee niets betalen. Dat is het model 

van Google. De zoeker betaalt niets en de zoekmachi-

nefabrikant leeft van de advertenties. Deze adverten-

ties zorgen ervoor, dat wij gratis kunnen zoeken.

3. Het fremiummodel. Dit model is erop gebaseerd dat 

vijf procent van de gebruikers de diensten betalen, die 

aan de andere 95 procent worden geleverd. De leveran-

cier kent een basisversie en een premiumversie, die 

meer functionaliteit heeft. Het is het model van onder 

meer Gartner, van RealPlayer en van Adobe.

4. Weergave zonder betalingsverwachting. Dit is het model 

dat Wikipedia kent. Men kan informeren en krijgt een 

antwoord. Veel van mijn studenten zouden niet meer 

zonder Wikipedia kunnen.

Deze vier businessmodellen vormen de free economy. 

Elke organisatie krijgt hiermee te maken. Als we uit 

het verleden al één les kunnen leren, dan is het dat de 

prijs voor een dienst of product altijd daalt naar het 

punt van de marginale kosten. En in de IT komen de 

kosten van verwerking, opslag en transport van infor-

matie steeds dichter bij nul. Elk bedrijf moet om leren 

gaan met de free economy. Dat kan betekenen dat het 

zijn kernproduct gratis aanbiedt, terwijl een ander pro-

duct betaald moet worden. Het kan ook betekenen, dat 

het zijn geld niet direct aan het product zelf verdient, 

maar aan de zaken eromheen. Iedereen moet meedoen, 

bedenk dat ook Microsoft niet ontkwam! Het bedrijf 

beschermde zijn installed base aan servers door gratis 

te zorgen voor connecties met de wereld van open 

source.

Ons vak heeft zo in verschillende vormen te maken 

met free. Leveranciers leveren hun producten een tijd 

gratis. Of zij leveren gratis basisversies en betaalde pre-

miumedities. Of hun producten zijn in eerste instantie 

slechts voor een beperkt aantal gebruikers. Of software 

is free voor bepaalde klanten, zoals bij Microsofts 

 BizSpark. Daar krijgen kleine, jonge bedrijven hun 

 Microsoftsoftware gratis. Mijn conclusie is dan ook 

snel: free is here to stay!
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