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Como hacer frente a la
embestida del e-commerce

VISION. El experto argentino Claudio Darin brindé una conferencia donde hablé del concepto de SoLoMo, el comercio a
través de Internet y como se paran los puntos de ventas tradicionales frente a él, al tiempo que advirti6 acerca de Facebook

1 argentino, MBA y master
en direccion de empresas
®my marketing, Claudio Da-
rin, dio una conferencia el 31 de
mayo en la Facultad de Adminis-
tracion y Ciencias Sociales de la
Universidad ORT, que gird sobre
el concepto de SoLoMo (social,
local y mévil), “la integracién de
las redes sociales con el punto de
venta utilizando principalmente
las redes sociales”.

Darin puntualizé que el
que “mds tiene para ganar y
aprender”de SoLoMo es el punto
de venta retail (minorista). “Si el
punto de venta falta, lo mas im-
portante, quees laexperienciadel
cliente, queda afuera”, agrego.

Hoy, dijo Darin, los puntos de
ventanosuelen tener en cuentala
posibilidad de que, antes de visi-
tarlos, la persona haga unaexplo-
racion en Google. “No esta dentro
delacabeza deunresponsable de
un puntode ventaretail ese desa-
fio”, afiadid.

A su entender, si los puntos de
venta “no hacen nada para tratar
de ofrecer una experiencia dife-
rente”, el e-commerce —lacompra
y venta a través de Internet- va a
seguir ganando terreno. Dénde
se frena la penetracion del e-
commerce depende de “cémo el
retail se pare frente a todo esto”,
manifesté Darin.

Un aspecto clave a tener en
cuenta es que, con la populariza-
cién de los teléfonos inteligentes,
“la gente quiere usar el teléfono
movil en el punto de venta”. Si a
la persona no la dejan utilizar el
celular, no va a dejar de hacerlo
sino que va a elegir comprar en
otro lugar donde esté permitido.

A pesar del avance de las com-
pras a través de la web, la batalla
no esta perdida para los puntos
de venta tradicionales. “No hay
nada que pueda hacer Internet,
un celular o una tableta para ge-
nerar la emocionalidad que logra
el proceso de compra en el punto
de venta”, indicé Darin. Desde
este punto de vista, el punto de
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venta tiene una ventaja competi-
tiva “enorme”.

Igualmente, para el experto
es probable que la masificacién
de las compras online lleve a que
haya que cerrar tiendas. “Pero el
modelo de hoy, tratando de po-
ner debajo de la alfombra que el
e-commerce existe, dificilmente
se sustente”, sostuvo.

Una experiencia “estacionaria
y pobre”

“Laexperiencia de navegacion era
estacionaria y pobre”, dijo Darin
acerca de cémo se utilizaba Inter-
net entre 1994 y 2004. La masifi-
cacion del acceso a banda ancha
fueunade las primeras cosas que
cambi6 este panorama. El otro
cambio que dio el empujon defi-
nitivo para modificar el escenario
fuelaaparicion delos dispositivos
moéviles. “Si Facebook no hubie-
se tenido estos dos factores, seria

imposible que hoy tuviese mil mi-
llonesde usuarios”, apunt6 Darin.
Para el experto, la primera dé-
cadade Internet fue practicamen-
te unilateral. El usuario“no com-
partia, no interactuaba, y mucho
menos estaba inmerso dentro de
Internet, que es lo que probable-
mente suceda en los proximos
cinco afios”, aventuré Darin.
Darin expresé que Internet
cambié realmente en los ulti-
mos ocho afios. En péco tiempo,
se paso de reservar un espacio
en la casa para “el cuarto de la
computadora” a poder llevar en
el bolsillo un teléfono inteligente
y desde él acceder a la web. “La
computadora estd en todos lados.
Ese es el cambio que sucedié y no
nos damos cuenta”, sefialé Darin.

Unoso de 600 toneladas
Con cerca de mil millones de
usuarios a nivel mundial, Face-
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i m PRONOSTICO Darin sefialo

¢ queseesperaquepara2015la
totalidad de los méviles sean
smartphones. En 2011 eran el
25% del total.

= PELEA Hay una “batalla
silenciosa pero cruenta” en el
campo del desarrollo de pa-
gos moviles. Varias empresas
se disputan el desarrollo de
la tecnologia estandar para
hacer transacciones seguras
en el punto de venta.

OPINION Si bien Darin apunté
que hay “Facebook para mu-
cho tiempo mas”, agrego que
las futuras generacionesvana
estar listas para una inmersion
mucho mayor en un entorno
digital. “Hay que ver hasta qué
punto Facebook puede ofrecer
ese tipo de experiencias”, dijo.

book es el “oso de 600 toneladas
de las redes sociales” para Darin,
seguido por Twitter, “un tranqui-
lo segundo”, con 225 millones de
usuarios.

Sobre la discusion acerca de si
las marcas deben generar trafico
en Facebook o en sussitios, Darin
apuntdque “unavezqueestascon
todo tu trafico dentro de Facebo-
ok, dependés de las decisiones
de Mark Zuckerberg”. “Cuando
uno estd en Facebook, no es mio,
y cuando a €l (Zuckerberg) se le
ocurra empezar a cobar, vamos a
ver qué pasa”, reflexiond.

Por esto, Darin defiende la
postura de tratar de generar me-
dios propios. “Mi mensaje es ‘0jo
con Facebook’. Hay que usarlode
manera tal que sirva a sus empre-
sas, a susclientes, pero construir
todo arriba de €l es un arma de
doble filo”, advirtio el experto
argentino. e



