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Una red mundial de comunicacionesmediadaspor un gran poder computacionaltiene
implicaciones en la economia que aun no alcanzareealaarcabalmentey por esto,como
lo expresa Nicholas G. Carr, uno de los editaieeBlarvard BusinessReview por ahorase
tratamasde probarhipotesispor medio de “modelosde negocio” que de seguir conocidas
“estrategias” no aplicables ante las nuevas condiciones creadas por la red.

Internet y sus tecnologias asociadas dan al comercio interesantes posibiitioldesdeel
punto de vista de proveedores como de consumidores. Por ejemplo:

Para los proveedores y comerciantes:

» Mayor facilidad parallevar estadisticasle diversotipo sobresusclientesy su negocio,
incluyendola posibilidadde adquirir datosy perfilesde los clientesen un formato que
facilita su inmediata sistematizacion y su aprovechamiento como “inteligencia comercial”.

» La oportunidad para comercializadores que organizan ofietdisersosfabricantesy se
especializanen la agregacioérde informacion,la venta,la atencional cliente, la gestion
del despachoy la entrega,y el valor agregadode informacion sobre productos,esta
ultima inclusive aportada por los mismos clientes.

+ El accesorelativamentefacil a un mercado potencial muy amplio, en principio de
dimensionesnundiales.Es por esto que se tornan viables negocioscuyas demandas
limitadas en una regién los hacian imposibles en el pasado.

Para los compradores o consumidores:

* El acceso facil a multitud de ofertas.

* La capacidadde compararlas ofertas, bien sea personalmentep con ayudade los
servicios de “agentes de software” o “infomediarios” (intermediarios de informacion).

 La posibilidadde compartirinformacion,evaluacioney opinionessobrelos productos
con muchos otros consumidores.

» La posibilidad de asociarsetemporalmentecon otras personasgque buscanel mismo
producto, para formar una demandaagregadasusceptiblede obtener precios mas
favorables.

Posibilidades como estas estan teniendo efectos en la concepcion de modedpidy en
los mecanismos de determinacion de los precios de los productos.

La préacticade los preciosfijos, quetomamoscomonatural,justa 0 democraticarealmente
fué un conceptoque se afianzé con la industrializaciony el crecimientode los mercados,
sustituyendopracticasanterioresusualesen comunidadespequefiascomo el trueque, el
regateoy la determinaciordel preciosegunla oportunidady el cliente. La red mundial, al
llevarnoshaciaunaaldeaglobal, facilita el resurgimientode esaspracticas,ahoraa escala
mundial.



Una posible clasificacion de modelosde negocio en el comercio electrénico, segun la
competencia o colaboracion -a través de la red- grgarticipantesy seguinel mecanismo
de determinacién de precios, es la siguiente:

Comprador individual, vendedor individual

Este es el esquema tradicional, con precios fijos e iguales para todos los clientes, trasladado al
ciberespacio. Aqui la novedad esta principalmente en las dimenpmsibesdel mercadoy

enla agilidady potenciadel manejode la informacién,caracteristicasomunesa los demas
modelos que se describen a continuacion.

Comprador individual, vendedores compitiendo

Es el equivalenteal esquemale la licitacion: Un potencialcompradomublica en la web su
requerimiento de un productoservicio,y varios potencialesrendedore$hacensus ofertas.
La transaccion se realiza en las condicionesfendsablesparael comprador:el preciofinal
es el menor de los postulados.

Firmascomo Imandi.com,Respond.comjWant.comy eWanted.comutilizan estetipo de
modelo. Este esquematiene una potencialidadenorme para que las empresasobtengan
buenos precios de sus proveedores de una manera sumamente expedita.

Comprador individual, vendedores colaborando

Este modelo corresponde aclanformaciénde un productoo serviciocompuestogen el que
cada vendedor colabora aportando una parte. El ejemplo tipico es étcasiratara través
de la red la realizaciébnde un proyecto de cierta complejidad,en el que se requiere la
participacion de contratistas de diferentes disciplinaguakesse puedencoordinara través
de la misma red. El precio de la transaccion es el acordado por todas las partes.

Compradores compitiendo, vendedor individual

Es el esquematradicional de la subastao remate, solamenteque ahora puede tener
dimensionesnundialesy agilidad electronica:Un potencialvendedorpublicaen la web la
ofertade un producto,y varios potencialescompradorecompitenen un procesode puja
declaranddos preciosque estandispuestosa pagar. Cadaparticipanteva conociendolos
precios declarados por los demiéas, cualesaumentanhastaque la transacciorse realizaal
precio maximo, o sea en las condiciones mas favorables para el vendedor.

Tradicionalmenteeste esquemase habiautilizado principalmentepara productosunicos o
escasospor ejemplo objetos de arte o del interés de coleccionistas,pero ahora se ha
extendido a otros productos, y cualquier pergmredecolocarobjetosen subastautilizando
los serviciosde algunossitios web. Igualmentealgunasempresado estanexperimentando
como su canal de ventas en-linea.

Las mas destacadas empresas que esfamodeloson: eBay, Amazon.comy Yahoo, pero
hansurgidoya muchosseguidoresque esperarreplicar el éxito de aquellos(es digno de
mencionar que eBay reporta tener mas de 7.7 millones de personas registradas).



Compra grupal: Compradores colaborando

Este es un esquemade agregacionde demanda:varios compradores,interesadosen
ejemplaresde un mismo producto,se coordinangraciasal poder de comunicaciénofrecido
por la red, pararealizar una comprade mayor volumen, lograndodescuentosespectoal
precio que cada uno obtendria si comprara por separado y en distintos tiempos.

Aunque a primeravista en estemodelolos mayoresbeneficiadosson los compradoresal

obtenermejoresprecios, el vendedortambién se beneficia dado el mayor volumen de
negocios. Ademas, otro efecto es que posiblemente algunos clientes que penrsaibarel

mismo objeto en el futuro, se decidana hacerla compraal darsecuentade que pueden
participar ya en un grupo de compradores y obtener asi mejor precio.

Este esquema se puede combinar con varios vendedores compitiendo por el negocio, como en
la licitacion. En estecasoel grupo de compradoregstarainteresadcen el vendedorque le
ofrezca las mejores condiciones, lo que muchas veces equivale al menor precio.

Las primeras firmas en utilizar este modelo han sido Mercata.com y Accompany.com.

“El cliente pone el precio” y Regateo

Los compradores dicen cuanto estan dispuestos a pdgaryendedoreslecidensi ofrecen
sus bienes gerviciosa esosprecios.La primerafirma en experimentacon estemodeloha
sido Priceline.comEsteesquemapuedeser un buen mecanismagparaque los vendedores
encuentren la oportunidad de liquidar excedentes de inventario a buenos precios.

Por otra parte, algunos sitios, como NexTag.com, HaggleZone.com y MakeUsAnOffer.com,
exploran la viabilidad de permitir el regateo o negociacion del precio.

Precio por debajo del costo

Firmas como Buy.comy Onsale.comestanprobandoun modelo basadoen comenzara
vender al costo o por debajo de este, con el objetivo de atraelientelavoluminosay fiel,
y luego, gradualmente,ir teniendo gananciascon el ofrecimiento de productos
“empaguetados”, ademas de ingresos por publicidad.

Precio cero

Este modelo se basaen la posibilidad de obtenerotra fuente de ingresos, usualmentela
publicidad,que subsidieal productoo serviciogratuito. En Internetha sido ensayaddasta
ahorapor muchossitios web en servicioscomo el suministrode informaciény el correo
electronico.

Actualmente, en sitios como www.xdrive.com, www.driveway.cemw.freedrive.comy

otros, es posible obtener espacio en disco gratis para almacenar nuestros \aaduedsa
ellos desdecualquierpartedel mundo. Tambiénel servicio de accesaa Internet estasiendo
ofrecido con este modelo gratuito por empresas como NetZero, 1stUp.com,
www.microav.com, www.freei.net, www.tritium.net y www.worldspy.com.



El reveladoe impresionde fotos es otro de los serviciosque se darangratuitamentepor
firmas como Snapfish.coma cambio de que el cliente suministreinformacion personaly
tolere la publicidad. Otros competidoresen este mercado especifico son: Ofoto.com,
PhotoAccess.com y Shutterfly.com.

En el caso del sostenimiento por publicidad, los verdaderos clientes son gaigae® sea
los anunciantes, y lo vendido es el acc@smosclientespotencialesy con perfiles cadavez
mejor conocidos.

El Trueque

Un grupo de sitios web, como: Swap.com, WebSwap.com, Intellibarter.com, MrSwap.com,
y SwapRat.com estan trabajando con un modelo de negocio consstéauditar el trueque

o0 intercambio de bienes entre las personas, sin que sea hecasadat@onde dineroentre

estos. Cada persona es simultaneamente comprador y vendedor.

Estos sitios web son muy nuevos, pero ya se estan difereneamesi por el segmentale
mercadaal cual sirven, por ejemplo:adolescentes adultos,y por el tipo de articulosque
normalmentese intercambianen ellos, por ejemplo: discos compactos,libros, etc. En
general, inicialmente estos sitios trataran de no cobrar por sus servicios, aunque
probablemente algunos lo hagan en el futuro.

Retornar al trueque, antiquisimo mecanismo remplazado por el dinero, puede parecer extrafo,
pero, al menos por ahora, este modelo ha conseguido adeptos entre algunos inversionistas.

Un aspectointeresantees que asi se puedenponer en contacto personascon intereses
comunes, por ejempl@mantesie la muasica,y de estamanerafacilitar la formaciénde una
“comunidad”, factor al que diversosestudiossobrelos negociosen Internetatribuyenun

valor importante por fomentar la fidelidad del cliente.

Otras Clasificaciones

Esta clasificaciorde modelosde negocioen el comercioelectronico,no esla Unicaposible.
Don Tapscott -autor del libdoa Economia Digital y suscolaboradore®avid Ticoll y Alex
Lowly, de laAlliance for Converging Technologidsan propuesto, siguiendo otros criterios,
una clasificacion en 5 tipos:

Agora Que agrupa los esquemas donde el precio se negocia entre vendedores y compradores,
Ejemplos: eBay y Priceline.com.

Agregacion Comercializadoresque agrupan productos de diversas fuentes. Ejemplo:
Amazon.com

Alianza Modelo centradoen la creacionde unacomunidadque colaboraa travésde la red
para un fin comun. Ejemplo: ICQ y America Online.

Cadenade Valor: Modelo orientadoal disefioy entregade un productoo serviciointegrado
para satisfacer al cliente. Ejemplos: Dell Computer y Cisco Systems.

RedDistributiva Negocios centrados en optimizar la distribuciéon. Ejemplo: Federal Express.




Tapscotty suscolegascoincidenen quela clave paracompetiren la economiadigital es la
innovacion en el modelo de negocisysinteraccionexon los demasagentesposibilitadas
por la red. Los demas factores, como la calida de los datos, aldoida la informacion,la
agilidad de la fuerza de ventas, el mercadeoinnovador o la reingenieria, solamente
contribuyen como higiene corporativa.

En Conclusion

Como vemos por los modelos de negocio mencionados,estamosen una etapa de
experimentaciory pruebas,donde todavia no hay suficiente experienciarespectoa la
respuestalel mercado paraconcluir claramenteacercade cualesmodelosseranfinalmente
exitosos, y en cuales nichos y bajo que condiciones son viables y rentables.

Estamosen una interesanteépocaabiertaa la imaginacion,a las iniciativas en comercio
electronico,abiertaa la concepcidérnde esquemasjue aprovecherestastecnologiagparalos

negocios, y abierta a la creatividad en la realizacion de aplicaciones de sqtterapacreten
los modelos concebidos.
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