Mercados digitales

Jna

ac] de matrimon

<4

0 )

HOr convenlencla

Como seguir en Internet y no morir
en el intento parece ser la premisa
de muchas punto com. Por ello, se
ha visto la fusion de algunos
portales verticales y la creacion de

incipientes mercados digitales;

scuales sobreviviran?

plazo.”

GUTIERREZ: “Hoy en dia,
los marketplaces estan Asi
reinventando sus modelos
a fin de orientarse a un
esguema mucho mas

rentable en el corto

En tOdO el mun-

do, los H!(H':’:(J!pfr'.’f‘.'s. 0 mer-
cados digitales, se encuentran
en etapa embrionaria. Los
que han hecho fuertes inver
slones atun no ven resultados
y los posibles usua-
rios todavia no com-
prenden cual es su
valor real.

Folos

Y aunque este
asunto de los merca-
dos digitales apenas estd em-
pezando, hay que recordar
que en México el mercado de
bienes y servicios por Internet
represento la nada desprecia-
ble cantidad de 91 millones de
dolares durante el afio 2000.
De ahi la lucha por el pastel.

Y las companias de In-
ternet buscan consolidarse
como sea. Algunos ya lo ha-
cen mediante nuevas ron-
das de inversion y otros re-

curriendo a la alianza

con otras punto com.

“Es obvio que algunos

portales se estén unien-

do, pues hacen esto o se

mueren. Algunos lo logra-

ran y otros no", comenta

Bernardo Zamora, director
general de Azurian.

La anterior es su tinica for-
ma de tener mas
marca, mas nom-
bre, mas visitan-
tes y mas ventas.
se crea un
negocio mas
grande con el
fin de dar un ma-
yor valor al mer-
cado. "No hay

que olvidar que multiplicarse
es una manera de sobrevivir.”

Sin embargo, subraya,
hay que tomar en cuenta
que si se juntan una punto
caom mala, otra pésima y otra
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no exitosa, dificilmente se po-
dra hablar de un proyecto de
largo plazo. De hecho, asegu-
ra, no es lo mismo unir una
serie de portales que crear un
mercado digital. "Si tres zapa-
terias se juntan, sélo haran
una zapateria mds grande
pero no un mall de zapatos.”

Disiente de lo anterior
José Moreno, director gene-
ral de Chein Consultores,
quien asevera que las dos si-
tuaciones son practicamente
lo mismo. "Es algo muy pa-
recido al comercio tradicio-
nal, en el que se tiene una
tienda ancla y un conjunto
de tiendas que operan alre-
dedor de ésta". Por ello, re-
calca, los marketplaces repre-
sentan una gran oportunidad
de lograr posiciones en
Internet, sobre todo para los
pequenios negocios. Ahora,
hay dos caminos: “Nos lan-
zamos y creamos nuestro
propio portal, o nos asocia-
mos con alguien mas’”.

En este contexto, las em-
presas estan conscientes de
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que Internet puede ser un
canal adicional para la
interaccion con sus proveedo-
res, asi como una forma de
pptimizar sus procesos y re-
ducir costos, destacan Alfredo
Gomez, vicepresidente de
Ventas, y Salvador Enciso, di-
rector de Ventas, de LatinB2B.

Por su parte, Alejandro
Gutiérrez, director general de
Artikos Latin America, afirma
que "hoy, los marketplaces es-
tdn reinventando sus mode-
los a fin de orientarse a un
esquema mucho mas renta-
ble en el corto plazo, quizds
menos ambicioso y mas pe-
guefo y, en algunos casos, re-
duciendo personal”.

A decir de Zamora, los
marketplaces estan come-
tiendo los mismos errores
que los portales: no tienen
marca, cuentan con poca o
nula planeacién, han cons-
truido malos modelos de ne-
gocios, realizan alianzas in-
servibles, han invertido
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Sin embargo,
por diferencias

vencimien-

to, de venta

y de cambio cultural dentro de
la empresa, de tal manera que
su cliente comprenda cudles
son los beneficios reales.

Por otro lado, a decir de
Gomez, existe una serie de as-
pectos que todavia no estan
resueltos para que un mer-
cado digital funcione, como
son la logistica y el pago.
Ademas, valicina, aunque
este concepto sin duda cris-
talizara en América Latina,
y en México en particular,
es un proceso lento que exi-
ge una etapa de maduracion
y aprendizaje.

Moreno dice que los
marketplaces tienen resuella,
en buena medida, la parte
tecnologica, pero hay que
trabajar mucho en la logisti-
ca, que todavia se pasa por
alto. Ademas, "no hay que

en la vision
‘ de negocio,

ambas orga-
nizaciones decidieron rom-
per el compromiso. Desde
entonces, Enconstruccion ha
sostenido platicas con otros
actores, nacionales y extran-
jeros, a fin de fomentar su
consolidacién, no solo en
Meéxico, sino también en el
nivel regional, dado que "la
unica forma de crear masa
critica es fusionar varios
portales por pais en un solo
negocio y compartir los cos-
tos tecnologicos”.

Por su parte, Enrique Bil-
bao, director general de
Construmix, indica que la si-
tuacion por la que estan atra-
vesando los marketplaces es

ZAMORA: “Si tres zapaterias
se juntan, solo haran una
zapateria mas grande,
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nen un fuerte respaldo; es
decir, alguna empresa tradi-
cional muy fuerte, que ten-
ga poder de convocatoria.

Y los que llegardn a buen
puerto, recalca, son aquéllos
marketplaces que logren dar-
le un verdadero valor tanto a
compradores como a vende-
dores. Los que estén apostan-
do tunicamente a cobrar por
las transacciones realizadas,
tienen su fin asegurado. "Es
seleccién natural”, reconoce.

En lo anterior coincide
Moisés Paucic, consultor y li-
der de la practica de e-busi-
ness de Deloitte Consulting,
quien pone énfasis en que los
marketplaces que se fortale-
ceran son aquéllos que dis-
pongan de un elemento
diferenciador y de un respal-
do economico suficiente
como para mantenerse mien-
tras madura el mercado.

El éxito no llegara de un
dia para otro, sentencia: el
creador de un mercado digital
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que la gente compra”.

El surgimiento de diversos
marketplaces en la industria
de la construccion en Méxi-
co, se ha dado por la com-
petencia entre una amplia
oferta de servicios. Y es que
se trata, ni mas ni menos, de
un mercado de 14 mil millo-
nes de dolares anuales.

Como parte de esa conso-
lidacion se ha dado una serie
de fusiones entre empresas,
pero también el cierre de otras,
afirma Juan Salvador Gon-
zdlez, presidente de En-
construccion. Su portal nace
como un proyecto de la em-
presa Demet, la que a su vez
invita a participar a ICA, Con-
sorcio Hogar, Grupo Iconsa y
Repco, a fin de conformar una
demanda suficiente para dar-
le liquidez al mercado.

Tras el lanzamiento de
enconstruccion.com se anun-
cio la fusion con mutus.com.
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parte de una nueva forma de
hacer negocios, ya que a di-
ferencia de un medio tradi-
cional, se debe trabajar con
mayor ahinco en generar
confianza y seguridad al mer-
cado. También destaca que,
debido a la presencia de
constructoras con cobertura
en otras naciones, resulta ne-
cesario ampliar su area de in-
fluencia. En primera instan-
cia en naciones de habla
hispana y, en un mediano
plazo, en los mercados por-
tugués o italiano. «*
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