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El Profesor Dolan afirma que Internet es una
vía de negocios para empresas consolidadas

Los pasados días 14 y 15 de
mayo ha tenido lugar en el
Parador de golf de la ciudad
de Málaga un seminario im-
partido por el Instituto Inter-
nacional San Telmo bajo el
título: "La Dirección en el
nuevo milenio: ¿Hacia don-
de tenemos que apuntar?".

Entre las distintas ponen-
cias que se dieron en el semi-
nario cabría destacar la del
Profesor Robert J. Dolan, de
la Universidad de Harvard. Su
conferencia llevó por título
"La nueva economía: opor-
tunidades y aprendizaje para
nuestros negocios". Explicó la
necesidad de transformar las
empresas de la vieja economía
en empresas de la nueva eco-
nomía para que éstas, puedan

competir en el mercado del
e-bussiness. "Por muy conso-
lidada que esté una empresa,
-afirmó el profesor-, no debe
quedarse atrás y debe adaptar
su negocio para poder tener
una competencia total". Re-
saltó que esta transformación
debe ser lenta y progresiva.
Aunque se tenga el capital y
los medios suficientes para
realizar el cambio, conviene
ir paso a paso.

Robert J. Dolan comentó
que hace 16 meses se pensaba
que los reyes del imperio de
Internet eran las empresas que
empezaban nuevas. La fiebre
del oro en las nuevas tecno-
logías parecía que no iba a te-
ner límite, parecía no tener
ningún obstáculo para su cre-

cimiento. Se pensaba que
cuando la gente quisiera com-
prar algo, se sentaría en su
casa, se conectaría, se pasaría
horas mirando algo que le
guste o que pueda comprar a
un precio barato,  y se olvi-
daría de que le ha costado cua-
tro horas encontrarlo. Se
creía que los competidores de
la nueva economía iban a des-
terrar a los de la economía
tradicional. "En 16 meses-
dijo- hemos aprendido mu-
cho, pero sobre todo, hemos
aprendido mucho sobre el
cliente, y lo primero que he-
mos descubierto es que la idea
de que el consumidor que
compra todo a través de In-
ternet es feliz, es un gran
error. Ha resultado ser com-

pletamente falso. La idea de
hacer todo tipo de compras a
través de la red es equivoca-
da".

Internet actualmente, es
muy eficiente para hacer una
búsqueda activa de informa-
ción y de esta manera tener
más donde poder elegir en el
momento de la compra. Lo
que es importante es que mu-
chos consumidores se infor-
man por Internet y finalizan
la compra en comercios tra-
dicionales. Muchas empresas
no se meten en el circulo de
la venta directa en red, pero
si dan información a través de
ella. Si nos fijamos en los da-
tos de EE.UU., tan solo el 1%
de las compras se realizan "on
line", mientras que el 90% se
realizan en la venta tradicio-
nal y un 8% a través de catá-
logos. Uno de los principales
motivos de esta escasa venta
en red, es la inseguridad que
existe actualmente en las tran-
sacciones. A pesar de esto,
Dolan piensa que Internet tie-
ne un papel muy importante
en la nueva economía.

Otra cosa que han aprendi-
do en EE.UU., es que es muy
difícil y caro conseguir clien-
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tes on line. Alguien que empie-
za en el mundo de los nego-
cios, y que comienza a ven-
der por Internet, de media les
cuesta 82$ conseguir un clien-
te, pero si eres una empresa
que tienes presencia en el
mercado te costará la mitad.
Esta bien que te gastes 82 $
en un cliente pero si te gastas
4 $ cada vez que hace un pe-
dido, será mucho más difícil
amortizar la inversión. El alto
coste de adquisición se debe a
los costes de ejecución del
pedido. Estos gastos tan ele-
vados, son los que matan a las
empresas de la nueva econo-
mía.

La mejor oportunidad se
ofrece a una compañía ya es-
tablecida, que sepa aprove-
charse de las ventajas que ofre-
ce la red, y que aplique la ca-
pacidad real de Internet a los
productos que ya tiene. El en-
foque ha cambiado, ya no se
busca que la empresa emerja
de los nuevos sistemas, sino
que una empresa ya estable-
cida mejore su eficiencia gra-
cias a este medio.

El Profesor, a través del
ejemplo de Hewlett Packard,
explico las fases que debe se-

guir una empresa consolida-
da para hacer esta transición.

Hewlett Packard (HP) tenía
el 70% del mercado de las
impresoras distribuidas en un
amplio mercado. Contaba
con siete canales de distribu-
ción y una de las razones de
su éxito se basaba en las bue-
nas relaciones con minoristas
y distribuidores. Entonces,
aparece Internet como un
nuevo canal de distribución.
Los distribuidores no querían
que HP vendiera on line, por-
que esto perjudicaría sus ne-
gocios. HP quería evitar con-
flictos, pero su problema era
que no sabía como utilizar la
red. Por ser una firma de alta
tecnología no podía ignorar
que existía dicha red.

HP no se precipitó y quiso
probar, ir despacio, al princi-
pio tan solo estar presentes en
Internet y después ir avanzan-
do. Lo primero que hizo fue
asegurar su presencia en la red
ofreciendo información de sus
productos. La segunda fase
sería hacer una página web
que sirviera como centro de
información, en la que se ex-
pondrían los distintos centros
minoristas donde puede com-

prar el cliente; daría la posi-
bilidad de comprar on line,
pero sin poner mucho énfa-
sis. Finalmente, empezaría
con el comercio electrónico
on line, y empujaría a la gente
a comprar. Para entonces los
canales de distribución eran
conscientes del poder de In-
ternet, y utilizaron ese poder
para racionalizarlos.

Por otro lado, comento que
la tecnología de la información,
esta bajando los costes de coor-
dinar unas empresas con otras,
por lo que se tiene que pensar
en una web de acciones unifi-
cadas. Un ejemplo claro de esto
se da en la educación on line. La
empresa americana UNIX ha
conseguido que las mejores ins-
tituciones educativas de
EE.UU. se unan para propor-
cionar su contenido, sus cur-
sos, y así, aunar conocimien-
tos en el aprendizaje. De esta
forma, en el aprendizaje on line,
Stanford será el colaborador de
Harvard, su relación cambiará
radicalmente, pasaran de ser
enemigos a tener que llevarse
bien. Aparte de Harvard y
Stanford otros colaboradores
serán la Universidad de Virgi-
nia y la de Berckeley.

Los consumidores se
informan por Internet
y finalizan la compra
en comercios
tradicionales.

Cada vez se une más gente
debido a la magnitud de la in-
versión. Esto se produce por-
que la nueva tecnología está
facilitando las comunicacio-
nes y las está haciendo mu-
cho menos costosas. Se está
creando un paraíso de consu-
mo de la nueva economía. .
Hay que ir con calma y re-
flexionar sobre las oportuni-
dades que puede brindar In-
ternet.

Además de la conferencia
el profesor analizó un caso,
concretamente el de BMW
cuando asoció su marca a las
películas de James Bond. Re-
flejó la necesidad de buscar
formas alternativas de llevar
el mensaje al consumidor fi-
nal, dada la saturación de pu-
blicidad en el mercado y la
cada vez menor eficacia de los
medios publicitarios conven-
cionales. Destacó, además,
que ya no se compite en las
características esenciales de
los productos, sino en los
valores adicionales que pue-
de ofrecer este producto; por
eso, el posicionamiento y la
imagen de marca han cobra-
do tanta importancia en
nuestros días. 


