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Pyme
EMARKETPLACES UNA FORMA MUY

EFECTIVA DE VENDER.

Sin necesidad de tocar puertas, los mercados
electronicos aumentan las ventas locales e
internacionales de las empresas gracias a sus
millones de usuarios.

El 97% de las Pymes colombianas no saben qué son ni para
qué sirven los lugares de mercado electrénico. Ese
desconocimiento les hace perder una de las opciones mas
grandes para aumentar sus ventas. Los eMarketplaces o
sitios de mercado electronico son puntos de encuentro para
poner en contacto a oferentes y demandantes. A través de
internet comunican compradores con vendedores de todo el
mundo a muy bajo costo y por ello se han convertido en una
opcién barata y eficaz, sobre todo para las Pymes, ya que
permiten atraer nuevos clientes, promocionar productos y son
también una nueva forma de promover las exportaciones.

Infortunadamente, segun el estudio de Interlat Group, patrocinado por Telmex, Cisco y Proexport, "El uso de Internet y nuevas
tecnologias en Pymes colombianas exportadoras o potencialmente exportadoras”, muestra que solo el 3% de los empresarios
locales los conocen.

Paraddjicamente es mas sencillo abrir un ‘almacén electrénico' en uno de estos sitios que en el mundo de ladrillos y cemento. Lo
Unico que hay que hacer es subir la informacion a una péagina, esperar a que aparezcan los compradores y despachar la orden. El
pago de lo vendido se hace mediante una consignaciéon en una cuenta bancaria, con tarjeta de crédito o débito y el envio con
cualquier empresa de transporte nacional o internacional.

Estd demostrado que funcionan. Los usuarios en el mundo no solo ascienden a casi 300 millones, sino que muchas de las
empresas que venden a través de este canal utilizan a los mercados electrénicos como su principal fuente de ingresos. Es
fundamental enterarse de cémo funcionan los eMarketplaces y sus beneficios.

¢En cual vender?

Hay muchas opciones y todas funcionan de manera similar. Una de ellas es eBay.com, el sitio lider en este mercado, con presencia
en casi 30 paises y mas de 200 millones de usuarios. En este eMarketplace, el vendedor fija un precio minimo de venta y puede
poner el producto en subasta, o simplemente usar un precio fijo. Por su parte, eBay.com cobra una tarifa muy baja por la
actualizacion del anuncio, para que los articulos ofrecidos sean mas atractivos y una pequefia comision sobre el precio final de la
venta. Por ejemplo, el eBay estadounidense toma US$0,20 por cada US$80 del valor de los productos publicados y 5,25% sobre el
precio final de venta.

Otra es MercadoLibre.com, el nimero uno en América Latina y el socio latino de eBay.com con 25 millones de usuarios. No hay
cargo por publicar en este portal, pero se cobra una comision de 7,99% por cada venta exitosa.

DeReto.com es otro portal latinoamericano que, a diferencia de los demas, es gratis. No cuesta nada publicar y no hay comision
sobre la venta. Cuenta con 120.000 usuarios y esti en Argentina, Chile, México y Colombia. También utiliza el clasico modelo de
subastas en la red y como en los demas, los usuarios entran, investigan a través de los buscadores o a través de las herramientas
de navegacion del sitio y compran el producto si este es de precio fijo u ofertan un precio si este es por subasta.

Para el caso de las Pymes colombianas exportadoras o con potencial exportador, Interlat Group y su producto Unionlideres.com, la
unién de Telmex, Cisco y Comcel, esta trabajando en la creacién de un eMarketplace en el cual participaran 200 empresas
seleccionadas. Estas empresas ingresaran gratuitamente al mercado virtual y recibiran capacitacion y apoyo para el desarrollo en
todos los temas relacionados con los eBusinesses 0 negocios electrénicos. Su ejecucion esta planeada entre julio y diciembre de
2008.

Oportunidades para las Pymes

Segun Luis Carlos Chaquea, director general de Interlat Group, para las Pymes resulta muy atractivo el uso de estos sitios
electrénicos para reducir costos innecesarios, y aprovechar la posibilidad de tener un sitio web interno con vinculo al sitio web
institucional de la empresa, la exposicion permanente de productos y servicios a mercados internacionales, la publicacion de
productos recomendados, ofertas especiales y el posicionamiento web a nivel global.

Por su parte, Alberto Pardo, consultor y ex gerente y fundador de DeRemate.com., dice que son muchos los beneficios de vender
en modelos de comercio electronico. En DeReto.com, sefiala, el primero es que las Pymes que estan alli llegan a unas audiencias
muy grandes a las que seguramente jamas llegarian con su capacidad de mercadeo y ventas. El 35% de las ventas de ese sitio las
hacen Pymes. "DeReto.com es como un gran supermercado en la red, ya que entran miles de personas todos los dias a buscar
qué comprar y si las Pymes aprenden a vender en este tipo de modelos de negocios le sacardn muchisimo provecho. Muchas
Pymes en Estados Unidos a finales de los 90 se pegaron de eBay.com y hoy tienen unos ingresos por internet bastante
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interesantes", sostiene.

Por otro lado, sefiala que las comisiones que se cobran en estos negocios de subasta son relativamente bajas, lo que permite que
cualquier Pyme pueda entrar y vender. "Hoy en dia, DeReto.com no cobra, pero los otros que estan en el mercado si. De igual
forma, considero que el costo es bajo comparado con el que tiene el implementar una tienda online propia”, dice Pardo.

Para Mario Davila, gerente de MercadoLibre.com para Colombia y Venezuela, plataformas como la de esta empresa reducen los
gastos operativos para llegar a clientes potenciales de todo el pais y la regién, frente a los de canales tradicionales de
comercializacion offline, e incluso frente a otras opciones de internet.

Davila explica que al utilizar los servicios de MercadoLibre.com las Pymes pueden contar en forma inmediata con una plataforma
de comercializacién online sin necesidad de realizar inversiones en desarrollo o disefio de un sitio web propio. Asi, pueden ahorrar
en costos de mantenimiento y actualizacion del software y beneficiarse con las estrategias de marketing que implementa
MercadoLibre.com generando visitas a las publicaciones. Ademas, en ese sitio las empresas reciben asesoria gratuita y ayuda en
sus primeros pasos como vendedores.

Segun Davila, gran cantidad de Pymes se encuentran registradas en MercadoLibre.com como canal para impulsar sus ventas.
Ademas, sefiala que el portal les brinda otras posibilidades de vender, por medio de la creacién de sus propias tiendas virtuales
(eShops), lo que les permite mostrar sus productos solo a los potenciales compradores. "En Colombia, ya son mas de 700 las
empresas que tienen sus propias tiendas virtuales a través de MercadoLibre.com”, indica Davila. Afirma que segln un estudio de
ACNielsen, en toda la region son casi 40.000 las personas que generan todo o gran parte de sus ingresos vendiendo por
MercadoLibre.com.

Para Ciro Patifio, gerente general de M3P, empresa especialista en asesorias para el desarrollo de negocios por internet, el mayor
beneficio de los eMarketplaces para las Pymes es darse a conocer. "Lo que no se ofrece no se vende. Lo que no se anuncia no se
conoce. Si las empresas estan escondidas, sus clientes permaneceran ocultos", dice.

Sefiala que estar en los mercados electronicos les permite a las empresas concentrarse en los mercados internacionales,
recibiendo mejores precios de venta y mejores medios de pago que optimizan sus flujos de caja. A su vez, estos lugares generan
un trafico de usuarios hacia la pagina web de las empresas. No obstante, Patifio sefiala que a pesar de los beneficios que traen los
eMarketplaces, estos son mercados de oportunidad. Es decir, que no tienen procesos Idgicos y si se quiere llegar mas lejos en
alcanzar los mercados internacionales hay que asesorarse y utilizar otras herramientas como el desarrollo de contactos, sinergias y
estrategias de negocio poscontacto.

Entre las pocas Pymes colombianas que utilizan los sitios de mercado electronico esta la empresa bumanguesa Calzado Pielini.
Desde hace dos afios sus productos aparecen en el eMarketplace méas conocido del mundo, eBay.com. De acuerdo con Elizardo
Suérez, gerente y duefio de Calzado Pielini, 30% de sus ventas se hace a través de este canal. Otros casos que se destacan,
especificamente en MercadoLibre.com, son la empresa de muebles Actual Loft, la de venta de carros Luzmautos y la de
electrodomésticos Bodeguitabogota.

Los eMarketplaces, al ser canales para la venta directa en linea de productos, son muy recomendables para usar, gracias a que
han resultado ser muy efectivos reduciendo costos y muy confiables recibiendo ingresos. Su bajo costo y la oportunidad que
brindan para atraer nuevos compradores nacionales e internacionales les han abierto una nueva puerta a las Pymes para crecer.
Asi que no hay excusas para quedarse por fuera. Los mercados electrénicos estan al alcance de cualquier empresa y de cualquier
consumidor y, de acuerdo a las necesidades y a los clientes que se quiera alcanzar, se debera escoger cual es el mas conveniente
para vender. Pero, eso si, en alguno hay que aparecer.
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