2 enportada

Comprar

MERCADOS La era de las tecnologias ha traido una nueva méxima al
mundo empresarial: ‘si no apareces en google, no existes’. Internet
ha cambiado nuestra rutina: la moderna vida social no viene
marcada por la cantidad de nimeros de teléfono que tenemos en la
agenda, sino por los contactos del Messenger; sabemos todo lo que
queremos saber de un sitio sin haberlo pisado antes. Si tenemos una
duda, basta buscar el foro apropiado. Hay enciclopedias creadas por
usuarios, blogs de todos los colores, reproductores de video, chats,
medios de informacién, etc. Ocio y negocio confluyen en la red de
redes con una pregunta que muchos se hacen y que ya deberia estar

superada: ¢Es seguro comprar por Internet?

JOSE E. CABRERO

GRANADA

El comercio electrénico consiste
principalmente en la distribucion,
compra, venta y suministro de
informacién complementaria para
productos y servicios a través de
redes informéticas como Internet.
Un sistema de compra-venta que
crece adiarioy del que el 10% de
la poblacién espafiola ya ha hecho
uso (3,38 millones de personas).
Cifra, sin embargo, muy por deba-
jo al resto de Europay paises del
primer mundo. El empresariado
granadino esta a la cola Esparia 'y
Andalucia en desarrollo de comer-
cio electronico, aunque el espec-
tacular crecimiento de empresas
de nueva generacion vinculadas
con este tema hace suponer que
vamos por el buen camino.

Es el caso de ‘Agencia Q4’
(www.agenciaQ4.es), una empre-
sa granadina dedicada al disefio,
desarrollo de paginas webs, posi-
cionamiento en buscadores de
Internet, aplicaciones de imagen
corporativa y, por supuesto,
comercio electrénico. Massimo
Grani, director de proyectos de
Q4, explica que hay una serie de
pasos progresivos para que una
empresa llegue al comercio elec-
trénico: «lo primero es darse cuen-
ta del potencial de su producto y
decidir que es buena idea darlo a
conocer a todo el mundo. Empe-
zaremos con una web corporati-
va, algo béasico; después, una vez
que se vea que ya hay un namero
importante de visitas pasamos al
siguiente nivel: vender. Aunque
también hay que saber como ven-
derlo -recalca-, porque hay un
mundo increiblemente grande que
muchas veces el cliente descono-
ce».

En los dos afios y medio que lle-
va en funcionamiento Q4 han con-
seguido que clientes de todos los
tipos se unan al comercio elec-
trénico: librerias, comerciantes
de aluminio, cooperativas como
Carchuna-La palma... Aunque el
producto més sorprendente es el
de la venta de piononos por la red.
«Hacerlo por Internet supone unos
costes mucho menores, mas que

«La mentalidad del
empresario tiene que
cambiar», Massimo
Grani

nada porque te ahorras una dele-
gacion —analiza Grani-. Vende-
mos por toda Espafia y, quitando
el coste del transporte, puedes lle-
var piononos a cualquier parte del
mundo con muy poco presupues-
to. De hecho, estamos haciendo
negociaciones para exportarlo al
extranjero».

José Angel Molina, director de
Q4, analiza que el «<miedo a com-
prar por Internet a nivel local es
mayor que en otras grandes ciu-
dades». Cree que «la mentalidad
del empresario es la que frena el
crecimiento mas rapido del sec-
tor y que so6lo se apuntan cuando
ven gue a otros les ha funciona-
do»; ante lo que recuerda que «el
primero que llega es el que pri-
mero golpea».

Vitovi

Victorio Guerrero asegura haber
tenido «la suerte de ser despedi-
do de una gran multinacional», lo
que hizo que pudiera volver a tra-
bajar a Granada y crear
www.vitovi.com. Una empresa
dedicada principalmente al desa-
rrollo de paginas webs que cuen-
ta con INGRA, la asociacion de
inmobiliarias de Granada y pro-
vincia, como su mayor cliente.
Ademas, trabaja para la Univer-
sidad de Granada, lzquierda Uni-
da, el Colegio de Agentes Comer-
ciales de la ciudad, y para distin-
tos comercios. Victorio también
realiza paginas dedicadas a la ven-
ta directa de productos: «desde
camisetas y muebles hasta equi-
pamientos de padel».

Este empresario granadino cree
que la confianza para comprar y
vender por la red hay que ganar-
sela. «<Hay que mirar en qué péagi-
nas webs te metes, por ejemplo,
yo sé que en Ebay puedo comprar
sin miedo». Algo que, segun Gue-
rrero, en Granada sigue siendo
visto con cierto recelo. «<Nuestra
ciudad es muy dura, la gente pre-
fiere el cara a cara. Se usa Inter-
net como un gran escaparate para
recoger informacion, pero hay
mucho timo y la gente prefiere ir
a la tienda. Aunque todo depende
de la credibilidad que inspire la

Comprar por
Internet es tan seguro
como pasar la tarjeta
por un datafono

empresa. Nadie duda de la
fiabilidad de comprar en
www.elcorteingles.com o en
www.urende.es, porque son
nombres que conoces y has
visitado. Sabes que exis-
ten».

Innovacion y seguridad

Area 25 es una empresa
dedicada al desarrollo de
software enfocado a Inter-
net. Entre sus trabajos de
comercio electrénico des-
taca www.spot-on.es, una
web donde las agencias de
publicidad pueden encon-
trar todos los anuncios de
prensay television digita-
lizados en una base de datos
con mas de 100.000 entra-
das. Una vez que encuen-
tran lo que buscan, mandan
un formulario y pueden
comprar paquetes con los
datos que le interesen.

Javier Navarro, director
de Area 25, gracias a su
dilatada experiencia en la
programacién de webs,
sabe que «pese a que la gen-
te sea un poco reacia al
pago con tarjeta por inter-
net, es algo totalmente
seguro. Si en la pagina apa-
rece en la parte inferior
derecha del navegador un
candado amarillo y la direc-
cion web empieza por
‘https’ en lugar de ‘http’,
garantiza que lo que escri-
bas va a ser codificado y no
sera descodificado hasta
que llegue a su destino, por
lo que nadie mas lo podra
ver». Un proceso exacto al que rea-
lizamos cuando pasamos la tarje-
ta por un datafono en una tienda
normal, algo de lo que nadie des-
confia ya.

Navarro cree que la tienda tra-
dicional y el comercio electrénico
estan condenados a entenderse,
«son como el cine y el teatro, no se
eliminan entre ellos, se comple-
mentan». Sin embargo, la tenden-
cia nos lleva a que «en cualquier
momento, en cualquier lugar,
podemos tener cualquier ser-
vicio. Podemos comprar
aungue sea domingo, ver
la tele por el moévil, com-
prar entradas, y todo las
24 horas del dia. Y, pese a
que la gente piense que se
trata de una relacion hombre-
maquina no debemos olvidar
que detras de su ordenador hay una
persona preocupada por responder
sus dudas y atender su pedido».
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