Primer paso al negocio online

   Comercios, industrias y servicios de la economía real deben estar preparados para vender por el  canal virtual
   ANA FALBO

   LA NACION

Los usuarios de internet no sólo utilizan el e-mail y poseen perfiles en las redes sociales, sino que también se animan a comprar productos y servicios. Marcelo Barabotti, responsable de Comunicación de la empresa BGL Marketing Digital, explica que,   ”siendo ésta la tendencia actual del medio, es importante que toda empresa posea su sitio web replicando su negocio físico, no importa que comercialice bienes tangibles o servicios, lo importante es estar cuando el usuario busque el producto en la Web.”.

Juan Martín de la Serna, presidente de la Cámara Argentina de comercio Electrónico (CACE), adhiere a esta idea y señala que hay que “adaptarse a una nueva manera de hacer comercio y ver que existe un mercado más grande que el que pasa por delante de un local”. Aunque no hay estadísticas, los especialistas afirman que el comercio electrónico potencia a la venta de cualquier producto o servicio, dado que la Web está abierta las 24 horas del día para un público que abarca a todo el mundo.

“Los usuarios de internet crecen a tasas de 30,35 por ciento anual, y en la Argentina, ya se habla de 22 o 24 millones que navegan, de los cuales un 18 por ciento, o sea, 3,5 millones de personas compran productos y servicios en la Web. El hecho de que los usuarios  nuevos  se incorporen y que antiguos compradores vayan tomando más confianza y compren cada vez más hace que haya un gran potencial para el comercio online”, dice  de la Serna, que además es vicepresidente de MercadoLibre, portal de venta en Internet.

Hay dos caminos para comercializar, desde el mundo offline al online, o, a la inversa, desde el virtual al real. En el primer caso, el comerciante decide abrir un nuevo local, pero a través de Internet; mientras que en el segundo llega a su techo virtual y abre un espacio físico.

Cómo comenzar el sitio

Iniciar un negocio en la Web requiere una inversión mínima de $5000, según De La Serna. En tanto, Barabotti incluye el desarrollo del sitio y una campaña básica de AdWords (links patrocinados por Google) para promocionarlo y habla de una suma inicial de alrededor de 20.000, “dependiendo de los productos o servicios por ofrecer en la Web”. Los especialistas coinciden en que si se tiene  el stock de productos y la idea bien definida, comenzar un negocio online puede llevar 60 días. Debe evitarse la impaciencia porque hay un tiempo de maduración para hacerse conocido en el ciberespacio, que puede ser de unos seis meses.

“Este proceso será diferente dependiendo de si se trata de un producto, un servicio e incluso de la competencia que haya en la oferta. Quizás los mercados  de nicho sean más exclusivos y lleven menos tiempo que un negocio altamente competitivo”, indica Barabotti. Asimismo, destaca que una buena campaña de marketing digital puede dar buenos resultados en tan sólo tres meses y “puede  resultar beneficioso apoyarse con acciones offline que generen más visitas al sitio”.

Todas las empresas pueden hacer su negocio a través de Internet. Están aquellas que tienen local físico y suman ventas  por la Web, como sitios  de comercio minorista. Las que no tienen productos para comercializar online  instalan la marca e interactúan  con los consumidores  para informarles las novedades. Son los casos de cafeterías, heladerías o complejos de cines. También están los negocios que sólo existen en la Web, sin lugar físico, como por ejemplo, www.note-confundas.com, que comercializa fundas personalizadas para laptos.


Para Barabotti, una clave para tener un sitio exitoso es establecer con anticipación los objetivos, sean estos comerciales, de comunicación o para generar branding [marca]. Los contenidos, la estructura y la estética deben estar orientados a cumplir esos fines”. También ve como fundamental que los sitios “sean claros, de fácil navegación, con información al alcance y que cuenten con diferentes sistemas de pago online y tarjetas de créditos que faciliten la compra”.


De La Serna aclara que no hay que ser experto en Internet, sino que hay que tener un producto vendible y rodearse de gente que sepa, que diseñe y desarrolle el sitio, y asesore en marketing digital para posicionarse en los buscadores. El presidente de CECA concluye que “la oportunidad es tan grande como el mercado, cuanto antes se adhiera a esta nueva modalidad, antes se captara la atención de los compradores y se hará funcionar el negocio online”.
