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Tres modelos de éxito en el
comercio electronico espaiiol

La busqueda de gangas a través de Internet esta generando nuevas modalidades de paginas web,
con los ‘outlets’ online, los sitios de cupones y las ofertas ‘flash’ como los negocios estrella.

M.Prieto/E.Arrieta Madrid

El comercio electronico ha
despegado definitivamente
en Espaiia. En los tltimos
afios, las transacciones por In-
ternet estan creciendo a un
ritmo superior al 20%. Segin
datos de la CMT, que sdlo
contabiliza las transacciones
pagadas con tarjeta de crédi-
to, en los nueve primeros me-
ses de 2011 alcanzd un volu-
men de negocio de 6.799 mi-
llones de euros, un 25,7% mas.
Atn hay mucho margen para
crecer, puesto que representa
menos del 8% de la venta total
de los comercios, pero, segiin
datos de Nielsen, mas de 14,2
millones de esparioles entra-
ron el pasado mes de marzo a
portales de e-commerce, un
3% mas que en el mismo pe-
riodo del afio anterior.

' Enunmomentoenel queel
consumidor espariiol ha de-
mostrado que ya esta prepa-
rado para comprar en Inter-
net, han explotado nuevos
modelos de negocio online.
Los outlets, los sitios de cupo-
nesy las webs de ofertas flash
(live shopping) han despegado
también en Espafia. Nielsen
cifra en 8,2 millones de usua-
rios tnicos, un 24,2% mas, la
audiencia de los sitios de cu-
pones. Por su parte, los gran-
des clubes privados de venta
suman 4,65 millones de usua-
rios inicos.

;Qué explicael boomde es-
tos modelos? El momento
econdmico actual obliga a los
consumidores a agudizar el
ingenio. “De ahi el auge de es-
tos portales, alos que se acude
con el objetivo de encontrar
gangas que permitan mante-
ner el statu quo previo ala cri-
sis”, explican en Nielsen.

“Son modelos de negocio a -

los que les queda mucho reco-
rrido. Habra concentracion y
especializacion vertical por-
que no hay mercado para tan-
tos jugadores”, opina Marc
Cortés, profesor de Esade y
socio de Roca Salvatella.

Es el modelo de negocio mas

consolidado, puesto que Ven- .

te-Privée trasladé en 2001 ala
red la venta de stocks de ropa
de marca. Con los afios, estas
empresas han ido ampliando
su oferta, comercializando
desde articulos de decoracion
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emitido. Eso si, a costade rea-
lizar agresivas campaiias en
sus servicios, con descuentos
que llegan al 80%. “Si no reci-
benunsolo cliente, lasempre-
sas no tendran que abonarnos
un solo euro”, explica Boris
Hageney, consejero delegado
de Groupon en Espaiia, Italia
y Portugal, quien asegura que
luego asesoran al negocio pa-
ra fidelizar a los clientes atrai-
dos mediante su sitio web.

Siguiendo el éxito de esta
compaiiia estadounidense y
gracias alas pocasbarreras de
entrada (no tienen que lidiar
con lacomplejidad dela logis-
tica), han surgido clones en el
mercado espafiol, como Offe-
rum o Letsbonus (participada
en la actualidad por la esta-
dounidense LivingSocial),
hasta el punto de que se han
creado webs, como Yunait o
Ratealo, que funcionan como
agregadores de los sitios de
ofertas.

3.LAALTERNATIVA
DEL'LIVE SHOPPING'
Si los sitios de cupones son
plataformas de marketing pa-
ralos negocios, las webs basa-
das en ofertas flash son juga-
dores puros de comercio elec-
trénico. Siguiendo el modelo
de la estadounidense Woot,
ahora propiedad de Amazon,
han surgido algunas propues-
tas en Espafia como Meque-
dounoy Oooferton.
Recientemente, se ha lan-
zado Xopso, fundada por dos
exejecutivos de Groupon, que
basa su modelo de negocio en
la oferta de un producto al dia
con stock limitado. La compa-
fiia espera alcanzar un millon
de usuarios en doce meses,
con un crecimiento de las
ventas mensual de 50% du-
rante su primer afio.
“Controlamos todo el pro-
ceso, desde lalogistica hastala
atencion al cliente, para ase-
gurarnds de que la experien-
cia de compra es satisfactoria.
Eso nos permite, por ejemplo,
fijar en un méaximo de 6 dias el
tiempo de entrega, algo que
no pueden hacer los sitios de
cupones”, asegura Luis Anto-
nio Machado, cofundador y
director general de la compa-
fia.
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