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Introducción

Internet lo cambia todo
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n los próximos años todo será distinto a lo que hoy conocemos.  Internet está cambiando 

la manera en que nos comunicamos, nos relacionamos y  nos informamos; la forma en que aprendemos, trabajamos y pensamos.
El cambio es vertiginoso, cada vez más veloz; y, como todo cambio, genera incertidumbres y nuevas oportunidades.  Se conforma un tiempo nuevo. Un tiempo que será de aquellos que descifren estas nuevas oportunidades y las transformen en NUEVAS REALIDADES.

La gran autopista de la información está en pleno crecimiento y no cobra peaje.

Internet es la nueva estrella en este espectáculo al cual asisten millones de espectadores en todo el planeta; espectáculo que permite la intercomunicación de los pueblos y sus comunidades; espectáculo de libre acceso; espectáculo que no tiene fronteras ni barreras; espectáculo en el cuál el espectador se convierte 

en parte activa del mismo.
Internet y el Sector de IT: motores del crecimiento

Según datos del Gobierno de los Estados Unidos, en la actualidad existen más americanos que fabrican computadoras que los que fabrican autos.  Existen más americanos que fabrican chips semiconductores que los que fabrican maquinaria para la construcción.  Más de un tercio del Producto Bruto de los Estados Unidos de América es generado por las industrias del sector de Information Technology (IT)
.  Internet es un componente vital para que ello ocurra.

Durante los últimos años, la economía americana se viene desempeñando de una manera que supera todas las expectativas previas.   Altas tasas de crecimiento económico con baja inflación y desempleo, valores accionarios por las nubes, bajas tasas de interés, déficit fiscal controlado y crecimiento de su comercio internacional, son algunas variables que reflejan su buen estado de salud.

“Muchos observadores creen que los avances en las Industrias de IT, lideradas por la Internet, han contribuido a crear una economía más sana de lo esperada”. 
  

Es una nueva economía: la Economía Digital.

El propio Alan Greenspan, Chairman de la Reserva Federal, ha notado: “los dramáticos cambios en el poder de las computadoras, en las comunicaciones y en las tecnologías de la información parecen ser las mayores fuerzas detrás de este beneficioso crecimiento económico” 

[Federal Reserve Board, 24 de Febrero de 1998]

La nuevas industrias de IT están creciendo a, aproximadamente, más del doble de la tasa promedio de crecimiento de la economía americana.  Las inversiones en IT representan más de un 45% del total de las inversiones en equipamiento.   La continua baja de los precios de los productos de IT han mantenido la inflación controlada en los Estados Unidos.

¿ Como negar la importancia de este nuevo paradigma económico ?.

Es imposible cerrar los ojos y pensar que todo será como antes; es imposible dejar pasar el tren y pensar que todo será  como lo es hoy.

Este nuevo contexto implica repensar nuestro negocio cada vez que nos levantamos, e implica volver a repensarlo al acostarnos.
Estamos conectados

La globalización y el nuevo orden mundial  facilitan y promueven la difusión de Internet.

Empresas multinaciones con presencia en cientos de países encuentran en la Red una herramienta vital de gestión empresaria; cientos de comunidades dispersas han hallado la posibilidad de reencontrarse;  millones de personas han descubierto una nueva manera de comunicarse; cientos de miles de artistas han encontrado un nuevo canal de difusión de sus obras; pequeños comerciantes comienzan a ofrecer sus productos a escala mundial; y, por sobre todas las cosas, el consumidor ha tomado nuevamente el mando, y va por más.

Bill Gates, fundador y presidente de Microsoft (y el hombre más rico del planeta) ha denominado a este nuevo estilo de vida como “el estilo de vida en la Red”; un estilo completamente distinto al que conocíamos antes de la aparición de Internet.

La Red promueve la competencia, estimula nuevas estrategias comerciales y de marketing, permite la libre difusión de las ideas  y no reconoce fronteras ni gobiernos.  Internet está modificando todas las viejas estructuras.

La gran aceptación de las nuevas tecnologías por las nuevas generaciones llevará a que su ritmo de adopción se multiplique en cada generación.  Los niños que hoy manejan una computadora, estarán mucho más dispuestos a aceptar nuevos cambios que nuestros padres, y seguramente más dispuestos que nosotros.

Por otro lado, la continua y sostenida baja de los costos de las nuevas tecnologías posibilitará su masificación. 
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  FUENTE: The Emerging Digital Economy.

Transcurrieron más de 20 años desde la creación de la T.V., para que el 20% de los consumidores la adoptara.

Tiempo similar pasó con la Radio desde su creación  hasta que el 20% de los consumidores la escuchara.

Con el teléfono se necesitaron algo más de 30 años; y con el automóvil casi 40 años.

Con la PC no se llegó a los 10 años desde su creación en 1975 para que la adoptase el 20% de los consumidores.

Con Internet la tasa de adopción es aún mayor. 

En la actualidad, la cantidad de e-mails enviados supera con creces a la cantidad de cartas mundialmente despachadas por año.

Estamos hablando de más de 170 millones de usuarios en todo el mundo, que se convertirán en 700 millones en la próxima década.

Es importante comprender que estamos pasando de una “Era eléctrica” a una “Era digital”, así como alguna vez el mundo pasó de una “Era manual” a una “Era mecánica”.

Los que piensan que este nuevo estilo de vida tardará en imponerse, se equivocan.  La velocidad con la que suceden los cambios es mucho más veloz de lo que pensamos, y muchas de las cosas que hoy creemos como imposibles, serán una realidad.  Lo importante es estar atentos.  Lo importante es estar permanentemente buscando nuevos negocios. 

No perdamos esta oportunid@d.. El futuro está por lllegar, muy pronto.

El futuro ya llegó

Y será de aquellos que estén dispuestos al cambio
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        omo en todas las actividades

        humanas, siempre existen aquellos visionarios que avanzan antes que el resto en la instalación o uso de un determinado producto o servicio dentro del mercado.  Son los llamados “primeros adoptantes (PA)”
, personas abiertas a nuevas tecnologías y procesos. Personas dispuestas a asumir riesgos.  Personas dispuestas a nuevos negocios.  Personas a las cuales el cambio las motiva. Personas que buscan el cambio; que buscan la novedad.

Pero es muy cierto que los primeros adoptantes no son suficientes como para constituir un mercado por sí mismos.  

Si bien no pueden armar un mercado, sí se los considera líderes de opinión.

Sus comentarios y novedades atraen a un segundo grupo, “los confirmantes”.

Estos se agrupan cerca de los PA y forman un incipiente mercado.

Luego, el proceso final se completa cuando los “adoptantes tardíos” entran a la escena y masifican el producto o servicio. 

Podríamos afirmar que existe un “turning point” (punto de quiebre) donde el producto o servicio se “hace necesario” ya que el resto de nuestros contactos lo tiene, y para no quedar fuera del grupo, o no quedar rezagado del resto, los adoptantes tardíos terminan por adoptar y masificar el mismo.  

Internet se encuentra a punto de entrar en esta etapa.   La Red se convertirá en un elemento necesario e imprescindible en el corto plazo.

Según Forrester Research Inc., una de las más prestigiosas consultoras americanas especializada en estudios del mercado de IT, Internet está a punto de hacer un gran BOOM !:
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Creemos que los plazos habrán de acortarse, y que el gran destape del comercio electrónico ocurrirá en un plazo menor al estimado por los analistas de Forrester Research.

El mañana es hoy

Pensando que el mañana es hoy, el éxito nos acompañará el día de mañana.  Anticiparse a los acontecimientos será la clave para triunfar en los negocios en Internet.

Amazon.com, la primer gran tienda virtual en ofrecer libros online, vendió U$S 16 millones en 1996, U$S 148 millones en 1997 y actualmente se ha expandido hacia otros rubros como el de la música, y ,últimamente, a la venta de comestibles mediante la creación de HomeGrocer.com, sitio en el cual realizará una inversión de casi U$S 45 millones.

Los creadores de Amazon.com tuvieron una visión cuando la Red aún estaba en pañales.  Esa visión les permitió crear una marca que hoy es sinónimo de libros online en Internet.  Barnes and Noble, la principal cadena de ventas de libros de Estados Unidos, ha lanzado en 1997 su site para competir con Amazon.com, pero tendrán que recorrer un largo camino hasta igualar la actual performance de su principal competidor en la Red.

Dell computers, una de las principales empresas de fabricación de PC’s en el mundo, promueve sus ventas por medio de Internet desde 1996.   Durante ese año registraron ventas por U$S 1 millón diarios.   Durante la navidad de 1997, las ventas fueron de U$S 6 millones diarios. 
  Actualmente, las ventas online significan el 11% de las ventas totales de la cía., pero Michael Dell –fundador de Dell computers- se ha propuesto aumentar esa proporción a más del 50%, tal vez incluso para el año 2000. 

Ambas cías. ostentan hoy una posición de privilegio dentro de la Red. Ambas tuvieron la visión de ser los primeros en su rubro en el mercado online.

La diferenciación como estrategia competitiva

El surgimiento de Internet no significa la total eliminación de los canales de venta tradicionales.

La Red será un canal más, una forma distinta de ofrecer productos y servicios de una manera ágil, económica y a escala regional y/o mundial.

Michael Porter, uno de los más prestigiosos analistas de marketing del mundo, cita a la diferenciación como uno de los dos tipos de ventaja competitiva que una empresa puede poseer. (La otra ventaja es ser líderes de costo.)   Internet es un canal de ventas diferente, y  las empresas que primero así lo vean, poseerán un efecto diferenciador de sus competidoras.    Tendrán lo que se llama la ventaja del primer movedor (o del primer movimiento).

Como también lo dice Porter en su libro  “Ventaja Competitiva” 
, la diferenciación siempre tiene un costo.  Cada empresa tendrá que evaluar si las futuras ganancias justifican la inversión en diferenciación.  

Hasta ahora, Internet ha demostrado su conveniencia como factor diferenciador al momento de brindar un servicio o de vender un producto.  La causa de esta diferenciación se encuentra en el objetivo mismo que tiene la Red: aumentar el “Valor del Comprador (usuario).”
.  Este valor puede aumentarse, según lo dice Porter, de dos maneras:

a) Bajando el costo del comprador (usuario)

b) Aumentando el desempeño del comprador (usuario)

Internet tiene la virtud de lograr ambas cosas al mismo tiempo.  Por un lado, permite ofrecer productos y/o servicios a más bajo costo: posibilitando la realización de producciones just-in-time, con menores (o nulas) existencias; agilizando los tiempos de producción; mejorando la calidad y velocidad de las entregas/pedidos; brindando un servicio al cliente más eficaz y veloz; eliminando la necesidad de contar con “locales a la calle”; etc..  Asimismo, aumenta el desempeño del comprador (usuario) : quien tiene una mayor oferta de productos y/o servicios; mejores condiciones de venta; acceso a mercados regionales/mundiales; disponibilidad de información en forma libre y casi ilimitada; etc.

En síntesis, Internet es una excelente herramienta de diferenciación.  Su masificación hará que solamente los visionarios, los primeros en mover, sean quienes la mantengan en el tiempo.

La Evolución de Internet en números
Desde el nacimiento de la VAN (Value Added Network) creada por el Departamento de Defensa de los Estados Unidos con el fin de asegurar las comunicaciones en casos de guerra, el sector de las comunicaciones online ha tenido un crecimiento espectacular.  Esta especie de intranet fue el primer antecedente para lo que es hoy Internet.  Algo después, este sistema fue asimilado por los claustros universitarios de las principales unidades académicas del mundo, y de allí en más su difusión sólo fue una cuestión de tiempo.

Veamos algunas cifras del crecimiento espectacular que ha tenido la Red en los últimos años.

Nota: Tomaremos datos de U.S.A.; país líder en el desarrollo y promoción de Internet.

A) Cantidad de Páginas Web (en millones)
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   Fuente: www.computerworld.com
   Datos obtenidos por International Data Corp.

B) Población Online (en millones)
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Estamos hablando de un 100% de crecimiento en solo dos años.
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   Fuente: www.computerworld.com
   Datos obtenidos por BancAmerica Corp.

C) Presencia en la Web

· Porcentaje de Cías en U.S.A. con un WebSite 
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En 1999  esta cifra es cercana al 100% si consideramos a las mejores 100 Cías. de U.S.A..

Fuente: Direct magazine’s annual online marketing survey. Febrero 1998

D) Ventas Online

Total Online

[image: image9.emf]Cantidad de199672 M

Paginas1997200 M

WEB2002700 M

Ritmo de 

Crecimiento300,000 páginas

por semana


    Fuente: Forrester Research Inc.

     Ingresos en el mercado de música online
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    Fuente: Kennedy Research Group, N.H.

    Más datos

· Se estima que la información en la Red se duplica cada año. 

· Para el 2003 se prevee que el 9% de las ventas totales en los EE.UU. se realicen por Internet.

· En 1995 800.00 americanos utilizaban los servicios de HomeBanking.  Se calcula que esa cifra trepará a 18 millones para el 2002

· El 20% de los usuarios de Internet han comprado por la Red para sus compras navideñas de 1997

· El promedio por persona de gasto de una persona por Internet fue de U$S 24/año en 1997.  Se calcula que esa cifra no será inferior a los U$S100/año en el 2000.

· En 1997 se otorgaron 960.000 dominios para la World Wide Web (www).

· Quien invirtió U$S 10.000 en acciones de Yahoo.com en 1996 hoy  tiene U$S 363.000.  La capitalización de las empresas de Internet es asombrosa. 

· La capitalización total de Yahoo.com es de U$S 25.000 millones (La empresa fue creada por dos veinteañeros hace no más de 6 años).

· Aproximadamente 427.000 pequeños comerciantes han optado por ofrecer sus productos/servicios online entre el primer cuatrimestre de 1998 y el primer cuatrimestre de 1999.

Fuente: www.computerworld.com
No nos centremos en las cifras, sino en la dirección positiva del cambio.   Lo importante es que la Red crece, día a día,  apoyada por millones de proyectos privados en todo el mundo.  

La revolución del e-commerce

¿ Esta su empresa preparada para el comercio digital ?
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      n su último libro, Bill Gates utiliza una técnica de

      razonamiento que aquí pondremos en práctica.

Utilizaremos algunas preguntas para que el lector razone por sí mismo acerca de esta Nueva Era Digital.

Conteste si Ud. piensa que los cambios debajo citados serán una realidad.  No importa cuando, solo conteste si Ud. piensa que serán una realidad en el corto o mediano plazo.

¿Piensa Ud. que en el día de mañana el  e-mail será tan popular como lo es hoy el teléfono?

¿Piensa Ud. que dentro de poco tiempo Internet tendrá una velocidad del doble de la que hoy tiene?

¿ Cree Ud. que la gente pagará sus servicios, consultará sus saldos bancarios, chequeará los filmes para el fin de semana, revisará los resultados del último partido de fútbol, o comprará sus pasajes de avión por medio de Internet en no mucho tiempo?

¿ Cree Ud. que los precios de las computadoras seguirá en descenso, o que incluso aparecerán aparatos más económicos para el acceso exclusivo a Internet?

¿Piensa Ud. que la computación será cada vez más fácil de usar para las próximas generaciones, e incluso para nosotros mismos?

¿Cree Ud. que su negocio puede ofrecerse a escala nacional, regional o mundial por medio de Internet?

¿Quiere Ud. y su Cía. ser  triunfadores en los negocios de la Nueva Era Digital ?

Si la mayoría de sus respuestas fueron SI, Ud. debe emprender un proyecto de comercio digital AHORA MISMO.

Pero veamos que es y como se desarrolla el llamado e-commerce.

Que es el e-commerce ?

E-commerce es un nuevo canal de ventas de productos y servicios :

· on-line

· 24 horas por día

· 365 días por año

· dirigido a un mercado que nunca duerme

El comercio electrónico establece distintas relaciones entre las partes involucradas en el mismo, y  de ello, dependen las diversas formas de transacción.  Estas son las variables más conocidas
:

BUSINESS to BUSINESS : está orientada a transacciones entre empresas, por ejemplo, las relaciones entre clientes y proveedores.  Algunas intranets también se engloban dentro de este tipo de transacciones.   Los negocios Business to Business han motorizado el espectacular crecimiento del e-commerce en los últimos tres años.

BUSINESS to CONSUMER:  se refiere a las operaciones llevadas a cabo entre comerciantes/empresas y consumidores finales.

Aquí, el volúmen de ventas es masivo pero los montos de dinero son más pequeños. Por lo general, implica el uso de algún mecanismo de pago electrónico.  Este tipo de transacciones liderará el crecimiento del e-commerce en los próximos 5 años.

CONSUMER to GOVERNMENT: se trata de todas las operaciones o transacciones entre los consumidores finales/ciudadanos y el estado o sus dependencias.  Por ejemplo, en la Argentina ya se pueden presentar las declaraciones juradas de ganancias vía Internet. 

BUSINESS  to GOVERNMENT:  se refiere a todas las transacciones entre las empresas/comerciantes y el estado.

Nota: De aquí en adelante nos referiremos al comercio BUSINESS to CONSUMER al hablar de e-commerce.

Principales ventajas del e-commerce 

Como ya lo mencionamos, el comercio electrónico es un canal de ventas online, 24 horas por día, durante los 365 días del año. En una tienda virtual no hay feriados ni días de lluvia;  no hay una hora determinada de apertura y de cierre;  no existen paros nacionales ni huelgas generales.  He aquí sus principales ventajas:

a) Menores costos de transacción

Cotejar precios y diferentes opciones de materiales o servicios en la Red es muy sencillo.  Es una tarea que no nos llevará más de 30’.  Imagínese Ud. si tuviera que buscar 5 diferentes precios de un producto en comercios de un ramo determinado en Capital Federal. ¿Cuanto tiempo le llevaría?  ¿Cuales serían sus costos asociados?   En la Red su búsqueda solo le llevará unos minutos; y su compra otro más, como máximo.

b) Menores o nulos costos por inventarios

Supongamos que Ud. tiene una zapatería y entra un cliente que, como en mi caso, calza 45.  Este le pide un modelo de zapato del que Ud. tiene un amplísimo stock, pero Oh, que pena, Ud. tiene 50 pares en existencia pero ninguno talla 45.  ¿De que le ha servido tener tanto stock?

Internet cambia esta situación por completo.  En una zapatería virtual este mismo comprador enviaría su pedido por Internet, y al instante, su empresa recibiría la orden de compra. Automáticamente el pedido sería transferido a su Dto de Producción (o de compras) y éste tendría listo el producto para su envío en un par de horas. El comprador lo recibiría en el lugar que haya elegido para hacerlo en un plazo no mayor a 48/72hs.   La Red permite a nuestra empresa la “customización” de nuestro producto o servicio.

Imagínese esta relación entre clientes y proveedores.  Internet permite el  ahorro de recursos de llevar inventarios “just in case”. A  causa de las mejoras llevadas a cabo en las relaciones con sus proveedores a través del comercio electrónico, “IBM ha ahorrado en nuevas inversiones y en costos operativos por un total aproximado de U$S 500 millones.”
  “La firma Ernest & Young ha estimado que la mejora en el manejo de menores inventarios llevará a un ahorro de U$S 250 a U$S 300 billones a toda la economía americana.”

b) Ciclos de producción más cortos ( Menores costos de Operaciones )

No olvidemos que el tiempo es un factor más en la producción, y como todos sabemos, “the time is money” (el tiempo es dinero).

Acortar los ciclos de producción ahorra mucho dinero a las empresas.  En los 80 las Cías. japonesas aventajaban a las americanas por tener ciclos de producción más cortos, es decir, menor tiempo desde que una idea se imponía para su acción hasta su realización,

Internet ya participa en la reducción de estos tiempos vía una mayor comunicación online entre los diferentes grupos de trabajo.

c) Menores costos de Atención a Clientes

Veamos con un solo ejemplo como reduce Internet los costos por tareas de Customer Service.  
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d) Menores costos de Marketing y Ventas

Estime Ud. cuantas ventas puede realizar su vendedor estrella en un día ,y, calcule salir a ofrecer su producto a un mercado de cientos de miles de posibles compradores.  ¿Cuantos "vendedores estrella” necesitaría para ampliar su negocio?

Seguramente Ud. aún no terminó de calcular la cifra exacta, pero la respuesta es sencilla:  ninguno.  Lo que Ud. solo necesita es un buen sitio de comercio electrónico.   El atender un cliente más casi no tiene ningún costo adicional en un Web Site formulado para e-commerce.

Por otro lado, sus campañas de marketing podrán ser enfocadas como relaciones  “1:1”.

Piense ahora en cuantos impuestos paga Ud. mensualmente por el mantenimiento de su “local de ventas a la calle”:  alquiler, luz, gas, impuestos municipales, sueldos y cargas sociales del personal, vacaciones, depreciaciones, gastos varios de mantenimiento, etc., etc..   Todos estos costos pueden ser eliminados en un sitio de comercio electrónico, y obviamente, Ud. ganará con todas las ventajas adicionales del mismo.

Si Ud. ya completó su cálculo acerca de cuantos vendedores estrella necesitaría, ahora multiplique esa cifra por el sueldo promedio de su cía. 

¿ Mucho dinero ? Con un site profesional de          e-commerce Ud. se ahorrará eso y mucho más, no lo dude.

BYTES o ATOMOS 

Un punto muy importante a considerar es el definir el producto o servicio a ofrecer.    Nicholas Negroponte, uno de los fundadores y principales promotores de Internet   - profesor titular del M.I.T. -, realiza una división de los mismos según se compongan de átomos o de bytes.    

Atomos: Bienes /Servicios físicos

Por ej.: libros, muebles, ropa, etc.

Bytes: Bienes/Servicios que puedan transformarse digitalmente en bytes.

Por ej.: música, informes financieros, libros digitales, diarios virtuales, etc.

Como vemos, el comercio electrónico de bytes puede  ser realizado integramente vía la Red; en cambio, las transacciones de átomos llevan consigo la entrega material de lo ofrecido.

Importante: Que el producto se componga de átomos no impide que el mismo pueda ser comercializado digitalmente.   Ya hemos citado anteriormente a Amazon.com como un claro ejemplo de que ello es posible, y muy rentable.

¿ Es seguro comprar y vender por Internet ?
En la última navidad, las ventas online tuvieron un crecimiento espectacular.  Según un informe de Zona Research, el promedio de compra por usuarios de Internet subió de U$S 216 en 1997 a U$S 629 en 1998, lo cual habla de un crecimiento del 191% en solo un año.  

Es más, los 15 millones de abonados de American Online (AOL), ISP - Internet Service Provider – líder en el mundo, gastaron U$S 1200 millones en compras por la Red en la última navidad.

Reformulemos entonces la misma pregunta:  

¿ es seguro comprar y vender por Internet cuando en EE.UU., país Nro.1 en la cantidad de usuarios, las ventas navideñas subieron un 127% en solo 12 meses ?

Andersen Consulting pronostica que en los próximos 10 años el shopping online de productos comestibles (grocery) crecerá hasta alcanzar la cifra de U$S 60 billones.

El mito de que el comercio electrónico es inseguro va cayendo poco a poco; el uso y difusión de “servidores seguros” – SSL Secure Socket Server - , donde los datos viajan encriptados (codificados), hará que esta barrera no tarde mucho en caerse.

Este sistema es el más usado en la actualidad y fue creado en 1996 por la empresa Netscape, creadora también de uno de los browsers más difundidos.

Por otro lado, VISA y Mastercard han desarrollado un nuevo protocolo denominado SET (Secure Electronic Transaction), el cual garantiza la confiabilidad de las transacciones electrónicas al encriptar los datos cargados en la Red.

En verdad, este no es el único medio de pago que está siendo desarrollado en la actualidad.  Existen otros mecanismos que también pueden ser utilizados alternativamente:

· Mecanismos Híbridos: se llaman así porque consisten en seguir los pasos de una compra por Internet hasta el momento de concretar el pago, que se realiza finalmente a través de un medio tradicional (por fax, telemarketing, contra reembolso, etc.)

· Moneda Digital: también denominado dinero electrónico.  Poco difundido en nuestro país.

· Transferencias Interbancarias:  este medio de pago supone la transferencia de fondos desde una cuenta del  comprador a una del vendedor.  Una institución bancaria actúa como un tercer agente de la transacción.  Suponemos que este modalidad puede tomar fuerza en nuestro país a partir de la próxima instrumentación de la misma

Según Enrique Carrier, director de Prince&Cooke, “aún quedan mitos respecto a la seguridad en Internet.  Esta situación ya ha sido superada desde el punto de vista de los sistemas pero la cuestión cultural es fuerte, aunque de a poco va a ir cambiando”.  

El total de compras por la Red en 1997 fue de U$S 10 billones, y se calcula que esa suma ascenderá a U$S 220 billones para el 2001.  El 20% de ello será comercio Business to Consumer; y el resto será Business to Business.
  Se estima que las ventas online superaran el 9% del total ventas totales de EE.UU. en el 2003.

El e-commerce avanza a paso firme.  No podemos estar ajenos a él,  Internet lo cambia todo.

Internet en Argentina

Proyecciones acerca del crecimiento de La Red en nuestro país

       lgo muy común de escuchar en nuestro país es

       la idea de que todas las cosas que se inventan o suceden en Estados Unidos siempre llegan a la Argentina  dos o tres años más tarde.   No es de extrañar que la revolución que se está produciendo en el país del norte alrededor de Internet, aún no ha sido interpretada por muchos hombres de negocios de estas pampas.   

Si nos dejamos llevar por los tiempos de la Red, seguramente pasará mucho menos que 3 años para que Argentina comience a vivir el “nuevo estilo de vida en la Red”.

De todas formas, algunos “primeros adoptantes” ya se han percatado de lo importante que será este nuevo medio de comunicación, y no han tardado en comenzar a ofrecer servicios y productos online.

Argentina tiene todo para hacer en muchos aspectos, pero es el país Sudamericano del que se espera el mayor crecimiento en el uso de Internet en los próximos años.

Mercado Actual  y Mercado proyectado

Actualmente el mercado argentino de usuarios de internet alcanza a unas 490.000 personas, pero según estudios realizados por la consultora Prince&Cooke , esta cifra llegaría a unas 924.000 para fines del 2000.  Esto significaría triplicar la cantidad de usuarios si consideramos los existentes a Julio de 1998.


 Fuente: Consultora Prince&Cooke – Año 1999

Un punto importante a considerar para estimar el potencial crecimiento de Internet en Argentina, es su grado de penetración en la población con PC, es decir, comparar el parque de PC´s con la cantidad de usuarios a la Red.


 Fuente: Consultora Prince&Cooke – Año 1999

Como observamos, en DIC de 1998 la cantidad de usuarios de Internet alcanzaba al 15.7% del Parque de PC´s; esa cifra alcanzará al 37% en Diciembre del 2000.  (Un empresario con mentalidad comercial considerará a las PC´s no conectadas como un importante mercado a conquistar.)

Si medimos cantidad de usuarios sobre población total, encontramos que la Red tiene aún una muy escasa penetración en nuestro país – se espera que alcance el 1% a mediados del 2000 -.   De todas formas, no consideramos que este sea un impedimento para la realización de negocios online.  Por el contrario, creemos que Internet no será algo totalmente masivo en Argentina (donde muchas familias aún tienen necesidades básicas insatisfechas), sino que se presentará como un bien superior, es decir, sus usuarios tendrán un perfil de clase media y media alta.  Con el tiempo podrá ocurrir que la clase media baja también pueda acceder masivamente a la Red.  Sin embargo, podemos estimar que esta cifra alcanzará valores más importantes en los próximos 5 años.

Perfil del Usuario Actual en Argentina
 

· HOMBRE (79%)

· EDAD: entre 25 y 34 años

· NIVEL SOCIOECONOMICO Y EDUCATIVO MEDIO Y ALTO (79% Universitario/Terciario)

· NIVEL INFORMATICO INTERMEDIO Y AVANZADO (primeros adoptantes)

· READERSHIP ACTUAL APROX.: 2

De una cosa podemos estar seguros, todo el mundo vivirá el estilo de vida en la Red de alguna u otra manera ya que la comunicación online será una necesidad, ya sea en el hogar o en el trabajo.

Costos de conexión

Una barrera a derribar es el costo de las tarifas de conexión a Internet.   Si bien la tarifa plana ha venido bajando sustancialmente desde el último año (pasó de casi $90/$100 a $30/40), aún es un 50% más cara que en los EE.UU. .  Asimismo, el costo telefónico es más caro; en este último país se ha implementado una tarifa plana para la telefonía de Internet.  En nuestro país, el avance más importante fue la implementación de la tarifa reducida 0610, que posibilitó –junto con la disminución de la tarifa plana de conexión- la multiplicación del número de usuarios en tan solo un año.   Creemos que la próxima desregulación telefónica en Argentina posibilitará la disminución de las tarifas de conexión para Internet, y quizás, la puesta en práctica de la tarifa plana como en Estados Unidos.   Ello le daría un importante empuje a la penetración de la Red .

El crecimiento también se ve reflejado en el número de empresas que proveen el acceso a Internet: según la Secretaría de Comunicaciones, había 85 empresas en 1997, que llegaron a 145 en 1998; y este año ya se llegó a los 160 proveedores.  Según Prince&Cooke, este mercado ya mueve unos U$S 100 millones por año.

Los que no se durmieron

Si bien la Red aún está en pañales en Argentina, ya existen importante proyectos puestos en marcha, y muchos de ellos con gran éxito.  Asimismo, la llegada de importantes jugadores del mercado online, como American Online  - principal ISP del mundo -, nos permite obtener una clara visión acerca del potencial de este mercado. 

Algunos casos ejemplificadores

A ) Patagon.com

Empresa creada en Marzo de 1997 por dos jóvenes estudiantes de 24 años.

MERCADO: Venta de acciones online

INVERSION INICIAL : U$S 30.000

VALOR ACTUAL: U$S 12.000.000

Este es un ejemplo que hemos elegido por lo espectacular del crecimiento que ha tenido esta firma desde su nacimiento.  En la actualidad tiene a importantes fondos de inversión entre sus accionistas, y están inaugurando oficinas en San Pablo, México D.F. y Miami.

Estos jóvenes fueron visionarios, pegaron primero, y dos años más tarde, se convirtieron en nuevos millonarios gracias a esta visión.

B) Starmedia.com

Si bien no es una firma Argentina, la queremos colocar como ejemplo ya que tiene como objetivo el mercado latinoamericano de Internet.

Esta firma fue creada en 1996 por Fernando Espuelas, un Uruguayo de 32 años residente en Miami, EE.UU..

MERCADO: Comunidad latinoamericana de Internet (Chat, noticias, correo electrónico, juegos, etc.)

INVERSION INICIAL: U$S 100.000

VALOR ACTUAL:  hace pocos días colocaron sus primeras acciones en la bolsa de Nueva York y lograron capitalizar U$S 150 millones. (Las acciones que salieron a la venta en U$S 15 hoy ya se cotizan por encima de los U$S 50).. 

Valor Aprox. de Mercado: U$S 2500/2600 Millones.

Visionario? , sin dudas;   Arriesgado ?, mucho -todo nuevo mercado presenta nuevos riesgos -; Intuitivo?, ciertamente intuitivo.  Fernando Espuelas es el reflejo del nuevo empresario triunfador en el nuevo mundo online; lugar donde reina el caos, y donde lo impredecible se convierte en realidad de la noche a la mañana.

C) Otros exitosos ejemplos online

· www.bansud.com.ar : Banca online

· www.visa.com.ar: permite consultar  resúmenes de cuenta y ver  el detalle de compras al instante 

· cuspide.com.ar : librería online. Proyectan vender U$S 35000 online por mes

· www.disco.com.ar:  primer sitio argentino para la compra de productos de este tipo online

· lanacion.com.ar: diario virtual de La Nación .  Diariamente tiene aproximadamente 20.000 visitas

· www.farobue.com.ar : primer disquería totalmente virtual en Argentina.  Facturan aproximadamente U$S 15000 por mes, y están en franco crecimiento

· www.gauchonet.com.ar: otro de los sitios de contenido más importantes en nuestro país.  Se convirtió en uno de los primeros buscadores argentinos.

· www.clarin.com.ar: : es el sitio argentino con mayor cantidad de visitas diarias.  Todo el grupo Clarín apuesta muy fuerte a lo que es Internet, constituyéndose en el player de mayor peso en el mercado de ISP.

Internet en América Latina
Un estudio realizado por la consultora International Data Corporation (IDC), vaticina que America Latina será una de las zonas de mayor crecimiento de usuarios de Internet:  de los actuales 5 millones pasará a 25 millones en el 2003.

Según otro estudio, realizado por la empresa starmedia.com, América Latina es una de las comunidades más interesadas en el comercio electrónico.  Basado en 12.000 respuestas, mil de las cuales pertenecieron a Argentinos, los usuarios en la Red pasan un promedio de 8.2 horas en línea por semana.  Un 76% se conecta desde su hogar, mientras que un 68% usa a la Red para obtener información antes de efectuar una compra. (esto cambiará radicalmente en el corto plazo ya que no solamente se utilizará  a Internet para recabar información antes de comprar, sino que se realizará –como ya se hace por cientos de millones de dólares – todo el proceso de compra online). Un 61% de los navegantes consultados tiene tarjeta de crédito, y un 30% ha efectuado compras online.

Los usuarios consultados demostraron tener una actitud positiva a la publicidad en línea; un 83% ha hecho click en algún anuncio publicitario.  El 63% de los encuestados piensa que las compañías que hacen publicidad en Internet  son de avanzada.

Según Jay Tenenbaum, científico Jefe de Commerce One –empresa especializada en consultoría online -, “ Latinoamérica es un mercado muy importante; el mundo de habla hispana es el segundo mercado global en tamaño para negocios online¨”.
 

No tenemos ninguna duda de que el mercado latinoamericano, y el argentino en particular, se convertirán en un plazo no mayor a los 5 años en un importante mercado de e-commerce a nivel mundial.

La actual desinformación acerca las futuras consecuencias del crecimiento de la Red,  y sus implicancias para nuestros negocios y  para nuestras vidas, hace de este momento un momento de oportunidades.   

Solo es cuestión de animarse. Estamos a solo un  “CLICK” del éxito.

Conclusiones

En e-commerce, el que pega primero pega tres veces

    uestras expectativas están puestas en el futuro 

       crecimiento y desarrollo de Internet.  Como hemos comprobado a través de este breve informe, el potencial de la Red es aún incalculable.  Muchas de las proyecciones hechas hace solo 12 meses atrás, han sido ampliamente sobrepasadas por la realidad del  boom virtual y online que se está produciendo por nuestros días.  Creemos que la cuestión es muy simple: el que pega primero pega tres veces cuando nos referimos a comercio digital.

En nuestro país existen empresas capaces de desarrollar sites de e-commerce, y existen muchas buenas ideas esperando la posibilidad de concretarse.   Creemos que este es el tiempo de los creadores y de los visionarios (una palabra clave al hablar de e-commerce en estos días).  Los costos son muy accesibles y las proyecciones muy alentadoras.  Debemos tomar a Internet como un negocio a mediano y largo plazo. Debemos repensar como alterará la Red nuestros propios negocios.

Si Ud. todavía no ha vivido la experiencia de navegar a través de la Red, creemos que no debe dejar pasar mucho más para hacerlo.  Si en cambio Ud. lo hace con frecuencia, seguramente comprenderá de que estamos hablando.  

Informarse, comunicarse, entretenerse y comprar es muy sencillo a través de Internet.  Mis padres viven a 400 km. de mi casa y, con 66 años, emplean diariamente a Internet para comunicarse conmigo por e-mail o teleconferencia.  Ello es algo que ha potenciado mis creencias acerca de que, verdaderamente, Internet lo cambia todo.

Nuestra jóven empresa está inmersa en este nuevo tiempo, y necesita de inversores visionarios que quieran ser parte activa del mismo. Creemos que muchas de nuestras ideas serán muy rentables de cara al nuevo milenio; queremos ser triunfadores en la Nueva Era Digital. 

Esperamos que este informe les haya sido de utilidad, y descontamos vuestra participación en alguno de nuestros proyectos online. 

      Federico Soto Roland

Director Departamento Comercial
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