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La crisis ha llevado a muchos a buscar en el autoempleo un medio de vida y cada vez son más los que eligen Internet y las nuevas tecnologías para lanzar sus propios negocios. La venta de productos online permite llegar a un público más amplio, aunque también tiene inconvenientes. Susana Domingo, responsable de la unidad de innovación de la Universidad Pompeu Fabra (UPF) de Barcelona afirma que las barreras de entrada son relativamente bajas en Internet, aunque la captación de clientes es cada vez más difícil debido al gran incremento de la competencia.

Los expertos advierten, sin embargo, que entrar en el negocio online exige un duro trabajo para conseguir, primero, visitantes en la página web, y después, convertirlos en compradores. Un directivo de BrainSINS, empresa de sistemas de recomendación para comercio electrónico, explica la importancia de ofrecer a los clientes un servicio lo más personalizado posible a través de la red, como lo haría un vendedor en una tienda normal. Por ello, es importante contar con herramientas informáticas que enumeren las tendencias de compra de los clientes.

Si personalizar la atención durante la venta es importante, ofrecer un buen servicio logístico lo es más todavía. En el mundo del comercio electrónico entra en juego un nuevo factor: el envío de la mercancía. El auge de las ventas por Internet ha provocado también la multiplicación de servicios de transporte en los últimos tiempos, algo que puede desorientar al emprendedor que se ve por primera vez obligado a negociar con estos proveedores.


El gerente territorial sur de la filial de logística de Telefónica, recomienda realizar un análisis detallado de lo que cada tienda necesita. Recalca que no necesita el mismo servicio de transporte una empresa que quiere que los pedidos lleguen a los clientes en 24 horas que la que prefiere ofrecer un precio muy ajustado y por tanto ahorrar en los costes de envío. Afirma que es mejor buscar empresas pequeñas que grandes franquicias de transporte, así como conocer el funcionamiento de la distribución de la competencia.

Una herramienta: un outil.
El auge: l'essor.
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