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De compras por lared

Comprar a cualquier hora y desde cualquier lugar, buenos precios, productos exclusivos y la posibilidad de devolver el articulo
son algunas de las ventajas que llevan a millones de persougsaprdbar con el comercio on line. Sin duda, un sector que no ha

hecho mis que despegar 3C6émo conviviran en el futuro lasﬂeu&as virtuales y las tradicionales?

ANALISIS Victor Gil
Negocio on line:
buenos augurios

n un contexto marcado por las cifras en
negativo en practicamente cualquier in-
dicador econémico que se observe, el co-
mercio electronico en Espafia sigue mos-
trando crecimientos muy alejados de esa tonica do-
minante. El dltimo estudio de ON'TSI, organismo
dependi del Ministerio de Industria, estimé
un volumen de ventas cercano a los 8.000 millo-
nes de euros en todo el 2009. Esa misma investiga-
cion arroja luz sobre el retrato robot del compra-
dor on line: de 35 a 49 afios, urbanita, con estudios
universitarios, nivel econdmico medio alto y alto,
y trabajador en activo. También advierte de que
ese perfil se va universalizando, a medida que
aumenta el volumen de compradores on line.
3Qué factores constituyen el motor de este ex-
traordinario crecimiento? A mi juicio, conviene
analizar por separado las variables que confluyen,
desde la perspectiva tanto de la oferta como de la
demanda. Desde la oferta, cabe destacar la mayor
disponibilidad y el abaratamiento de las solucio-
nes tecnolégicas y logisticas que son necesarias pa-
ra poner en marcha y gestionar una tienda virtual,
cubriendo satisfactoriamente las demandas del
consumidor. En la actualidad existen servicios on
line, muy asequibles, que nos guiardn paso a paso
para crear nuestra propia tienda on line en cues-
tién de minutos. Asimismo, pricticamente todas
las grandes com, nﬁms de mensajeria ofrecen ya
servicios izados que facilitan sobremanera
lalogistica de los envios y las devoluciones de pro-
ducto. Por tanto, empezar a vender a través de in-
ternet de una forma profesional ya no exige gran-
des inversiones iniciales.

Enla demanda, por su parte, también se han pro-
ducido cambios que han sido clave para el despe-
gue definitivo de esta forma de comercio. En la ciis-
pide de estas transformaciones se tendria que si-
tuar el aumento de la confianza del consumidor en
esta forma de acceso a bienes y servicios, que se
sustenta en sucesivas experiencias satisfactorias
que favorecen la repeticion del comportamiento,
la extensi6n de esta forma de compra a nuevas ca-
tegorias de bienes y servicios, asi como la recomen-
dacion a terceros. De acuerdo con el mismo estu-
dio de ONTSI, la inmensa mayoria (94,3%) de los
internautas no tuvo problemas con sus compras
por internet en el 2008 y el 2009. Cada vez mas

En algunas ocasiones, internet es
la tinica via de acceso a productos
0 servicios que no son ficiles de
conseguir por canales tradicionales

consumidores optan por la compra on line movi-
dos no sélo por precios mas asequibles, sino tam-
bién por otras motivaciones no menos importan-
tes, como la comodidad o la exclusividad. En algu-
nas ocasiones, internet es la tnica via de acceso a

productos 0 servicios cuya consecucion a través
de los canales tradicionales no es ficil.

A pesar de los avances, las cifras del comercio
electrénico palidecen cuando se comparan con las
del tradicional. Aun existen infinidad de catego-
rias de consumo en las que el peso de las ventas on
line son residuales o, incluso, inexistentes. En mu-
chos casos es debido a que la penetracion de inter-
net entre los compradores de determinados bienes

V. GIL, analista y consultor de tendencias e innovacion en Cool
Insights. Es autor de varios libros

El comercio electronico en Espana

0 servicios es alin muy reducida. Sin embargo, el
mayor freno para quienes podrian comprar en in-
ternet y no lo hacen es la dificultad que tiene el
medio para reproducir la experiencia de compra
que estos demandan; echan en falta aspectos como
la interaccidn cara a cara con el vendedor, la di-
mensién socializadora o la posibilidad de utilizar
todos los sentidos.

Estos frenos, sin duda, garantizan la subsisten-
cia del comercio tradicional durante tiempo, pero
conyiene no perder de vista que, por un lado, cada
vez hay mas consumidores dispuestos a renunciar
a esta experiencia de compra si se compensa con
otros beneficios, como el precio, y por otro, que la
tecnologia avanza a pasos agigantados para emu-
lar esas fortalezas del canal fisico. S6lo tres afios
atras, se pensaba que la venta on line de ropa ape-
nas tenia futuro, por cuanto el consumidor consi-
deraba irrenunciable poder tocar y probarse el pro-
ducto, previo a la compra. Los datos confirman

* que hoy es uno de los sectores del comercio elec-

tronico mas pu]a.ntes ¥ con mejores perspecnvas
de futuro. Las conclusi deunr estudio
permiten aventurar que el 2011 serd también un
magnifico ejercicio para el comercio electronico
en Espafia; €l 40% de los compradores en linea tie-
ne previsto incrementar su gasto a través de este
canal, lo que nos convierte en el mercado con ma-
yor previsién de crecimiento entre los paises euro-
peos analizados. El 2011 se presenta también como
el ejercicio en el que se consolidaran algunas ten-
dencias que emergieron timidimente el pasado
ao, entre las que sobresalen los sitios web de cu-
pones de descuento, la compra a través de aplica-
ciones integradas en las redes sociales y la basada
en la geolocalizacién. En resumen, vemos que, tras
muchos afios de promesas fallidas y burbujas, el
comercio electrénico despega con fuerza, al tiem-
po que se abren por doquier grandes oportunida-
des para hacer negocios en la red.e
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Un futurode
coexistencia

ijo en una ocasién Antonio Cé-

novas del Castillo que a él le
convencian los argumentos

cuando pasaban por el erisol de

la experiencia. Hace afios, pocos
apostdbamos por el futuro del comercio
electronico. Los menos escépticos crefan
que estos vaticinios podian cumplirse en
paises mds avanzados, pero en Espaia...
3Estaba nuestra sociedad preparada? Las

voces eran mayoritariamente negativas.

Hoy la experiencia nos dice que estaba-
mos en lo cierto. Ni la crisis econémica ha
hecho retroceder al comercio electrénico.
La Conumén del Mercado de las Teleco-
tima que en el do tri-

mestre del 2010 las ventas on line lograron

La red, lejos de ser una
amenaza para la tienda fisica,
tiene que convertirse

en su mejor aliado

una facturacién de 1.8353 millones de
euros, un 28% mds respecto del mismo pe-
riodo del afio anterior. Cifra a la que acom-
paiian los datos sobre la penetracién de in-
ternet en nuestro pais. Ya somos 27 millo-
nes de internautas, y cerca del 42% ha com-
prado en alguna ocasion a través de este

‘canal. Ademis, el tejido empresarial tam-

bién es consciente de la importancia de es-
tar: el 64% de las empresas cuenta con pa-
gina web, y la venta de dominios creci6 un
23% en el 2010.

Por dreas de actividad, el turismo y el
ocio son la punta de lanza del sector que
concentra la mayoria de las transacciones.
En segundo lugar, y con visos de crecer ex-
ponencialmente durante los proximos
afios, se sittian la ropa y los complementos.
Hemos vivido un afio de grandes estrenos
en la red, como el de Zara. Pero el proceso
no ha hecho mas que empezar. Un ejem-
plo: en el segundo trimestre del 2010 este
segmento multiplicé por cinco (366,5%)
su negocio. El desarrollo del comercio elec-
tronico se fundamenta en la posibilidad de
comprar con un acceso a la red, a cual-
quier horay desde gran variedad de dispo-
sitivos. Pero aun mas, la infinidad de pro-
puestas y precios a un solo clic permite ad-
quirir diferentes productos con una logisti-
ca muy sencilla: basta con elegir dénde y
cuéndo recibirlo.

En definitiva, somos testigos de la demo-
cratizacion del comercio electrénico. El re-
to por alcanzar pasa por una convivencia
entre negocio on line y comercio tradicio-
nal. Una convivencia de la que ambas esfe-
ras deben retroalimentarse. La red, lejos
de ser una amenaza para la tienda fisica,
tiene que convertirse en su mejor aliado.
El futuro avanza tan deprisa que, cuando
nos queremos dar cuenta, ya es presente.
Es necesario que tanto empresas como ciu-
dadanos trabajen para ocupar los prime-
ros puestos del tren del desarrollo.e

E. GOMEZ DEL POZUELO, presidenta de Asaciacidn
espaiiola de la economiu digital (adigital)
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