PYME

es bajo comparado con ¢l que tiene
el implementar una tienda online
propia”, dice Pardo.

Para Mario Ddvila, gerente de
MercadoLibre.com para Colombia v
Venezuela, plataformas como la de
esta empresa reducen los gastos ope-
rativos para llegar a clientes poten-
ciales de todo el pais y la region,
frente a los de canales tradicionales
de comercializacion offline, e incluso
frente a otras opciones de internet.

Dévila explica que al utilizar
los servicios de MercadoLibre.com
las Pymes pueden contar en forma
inmediata con una plataforma de
comercializacion online sin necesi-
dad de realizar inversiones en desa-
rrollo o disefio de un sitio web pro-
pio. Asi, pueden ahorrar en costos de
mantenimiento y actualizacion del
software y beneficiarse con las estra-
tegias de marketing que implementa
MercadoLibre.com generando visi-
tas a las publicaciones. Ademas, en
ese sitio las empresas reciben aseso-
ria gratuita y ayuda en sus primeros
pasos como vendedores.

Segin Davila, gran cantidad de
Pymes se encuentran registradas en
MercadoLibre.com como canal para
impulsar sus ventas, Ademis, senala
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que el portal les brinda otras posibili-
dades de vender, por medio de la crea-
cibn de sus propias tiendas virtuales
(eShops), lo que les permite mostrar
sus productos solo a los potenciales
compradores. “En Colombia, ya son
mis de 700 las empresas que tienen
sus propias tiendas virtuales a tra-
vés de Mercadolibre.com”, indica
Dévila. Afirma que segun 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 ase-
sorias 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 estdn
escondidas, sus clientes permanece-
rin ocultos™, dice. Sefiala que estar
en los mercados electrénicos les
permite a las empresas concentrar-
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se en los mercados internacionales,
recibiendo mejores precios de venta
y mejores medios de pago que opti-
mizan sus flujos de caja. A su vez,
estos lugares generan un trafico de
usuarios hacia la pigina web de las
empresas. No obstante, Patifio senala
que a pesar de los beneficios que
traen los eMarketplaces, estos son
mercados de oportunidad. Es decr,
que no tienen procesos logicos y si
ge quiere llegar mis lejos en alcan-
zar 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 colombia-
nas que utilizan los sitios de mercado
electrénico estd la empresa buman-
guesa Calzado Pielini. Desde hace
dos aftos sus productos aparecen en
el eMarketplace mas conocido del
mundo, eBay.com. De acuerdo con
Elizardo Sudrez, gerente y duefio de
Calzado Pielini, 30% de sus ventas

se hace a través de este canal. Otros
casos que se destacan, especifica-
mente 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 pro-
ductos, 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 compra-
dores 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
cuil es ¢l mis conveniente para ven-
der. Pero, eso si, en alguno hay que
aparecer. O



