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Comengarem dient una obvietat que de
vegades s ublida, el consumidor com-
pra on més li convé, A partir d’aqui la
estratégia basica consistiria a procu-
rar que la nostra opcié6 fos 1a més con-
venient. Si el consumidor no ens com-
pra no és culpa seva, és culpa nostra.

Internet. té unes caracteristiques
que el fan un mitja molt convenient per
als compradors, est obert seipre; prac-

totes les mides i earacteristiques; hi ha
molta informacié de cada producte, que
prové tant del fabricant com dels usua-
ris, fins i {ot de vegades potser massa,
en aquest cas hi ha robots de compra
(shopbots) que ajuden I'internauta; la pa-
ciéncia del venedor és infinita (de fet és
un programa informatic), es disposa de
tot el temps que es vulgui per pensar i
mai es té la sensacié de ser pesat 0 mo-
lestar; hi ha compres que es poden fer
molt ripidament, per exemple quan en
un lloc on has comprat has fet una llis-
ta de la compra, només cal que tornis a
demanar-la i es tornen a comprar amb
dos clics tots els productes que hihaa
la.llista, a més es poden tenir diverses
llistes que es poden ajuntar i modificar;
tarpoc cal aparcar el cotxe ni carregar
les compres.

Per altra part, la compra per Internet
presenta alguns inconvenients, el primer
imés important és la por que algi acon-
segueixi el nostre niimero de targeta i
faci algunes compres amb cirrec al nos-
tre compte. Si fem cas als experts és una
situacié molt dificil que es doni, el ni-
mero viatja encriptat i en el suposat cas

ticament té tot tipus de productes amb -

que alguna persona aconsegueixi in-
terceptar el missatge no podria desen-
criptar-lo, de fet és molt estrany trobar
algd que i hagi passat, i, d'altra banda,
anem deixant el nimero de la targeta en
les copies que es queden on comprem
(benzineres, restaurants, hotigues, etc.)
ino patim perqué els treballadors de I'es-
tabliment en facin un mal Gs. En aques-
talinia també es desconfia d’'una empresa
que no cs coneix, i fins i tot es pot dub-
tar de I'existéncia d'una empresareal da-
rrera d’una pagina web que promet uns
productes a molt baix preu. Laltra pro-

blema important és el lliurament. Com- -

prant per Internet no tens la disposicié
immediata del que has comprat i de ve-
gades, especialment en productes de com-
praper impuls, esperar tres o quatre dies
pot ser excessiu. Per Internet tampoc pots
emprovar-te res, ni tocar el que et vols
comprar, per tant la venta de sabates i
roba, per exemple, és dificil que es fa-
cimitjangant la xarxa, ja que requereix
una experiéncia fisica, Hi ha, pero, una
excepcié en aquest cas, que és la roba
interior femenina, segons s’ha pogut com-
provar, quan els compradors s6n homes,
Ja que no s'atreveixen a fer-ho en boti-
gues fisiques. Aquest és un cas, per exem-
ple, de Pavantatge/inconvenient que su-
posa I'anonimat a Internet.

Després d’aquesta breu exposicié de
punts forts i febles es pot afirmar que In-
ternet, com la resta de formats comer-
cials, té els seus pros i contres. Cal con-
siderar que la tria que faci el consumi-
dor depeén, entre d’altres factors, de les
seves circumstancies personals, del pro-

ducte i del motiu de la compra. En aquest
cas els compradors realitzen compres
de vegades per distreure’s i de vegades
per obligaci6 setmanal, sense poder-se
considerar en cap moment una compra
hidica, aquestes compres sén les que pro-
bablement passaran a fer-se més rapi-
dament per la xarxa, mentre que les pri-
meres no es faran mai per Internet.

El que també esta demostrat és que
cada cop més es déna la compra hibri-
da, és a dir que s'obté informaci6 per un
canal i s'acaba comprant en un altre, po-
sem per cas quan es busca informacié
de cotxes per Internet i es compra en un
concessionari o quan es prova la colo-
nia en una botiga i es compra per Interet.
També cal considerar que donar el ser-
vei postvenda per Internet pot ser més
rapid i més barat. Tot aix0 faria que el
que no té presencia a Internet pot no ser
considerat en la decisi6 de compra.

Fins ara només hem considerat les
compres que realitzen les persones, obli-
dant el gran triomfador del comer¢
electronic que és la compra-venda en-
tre empreses o B2B, en aquest cas lare-
lacié entre comprador i venedor és tan
diferent que Internet es demostra com
un mitja excel-lent.perqué dues empreses

Es imperdonable no
tenir web. Una sola
visita d'un gran client
nou, la pot fer rentable

Vendrre per Internet, qliestio de temps

es comuniquin amb molta més flexibi-
litat i rapidesa, Lot i que en les primeres
compres per tancar 'operacié és im-
prescindible el contacte persanal, perd
en lcs compres posteriors el mitja que
acabard imposant-se és la compra
electrdnica, és més barata i més rapida,
fins i tot pot ser automatica. A més han
aparegut unes noves formes de relacié
molt interessants com poden ser les sub-
hastes, les subhastes inverses, els mer-
cats virtuals, ete. En el BZB encara és
més imperdonable no tenir una pagina
web, atés que una sola visita d'un gran
client nou, la pot fer rentable.

La conclusi6 final que es pot extraure
és que Internet és un bon mitja per ven-
dre i que estd a I'abast de tothom. Cal
considerar que si mitjan¢ant la pagina
web, en alguna ocasid, nos’acaba de fi- .
nalitzar el procés de compra, si que s’-
haura aconseguit que el comprador po-
tencial estigui més a prop de comprar-
nos que si no hagués vist les nostres
pagines. Per altra part, al'igual que a les
botigues fisiques, hi ha gent que té més
gracia que d’altres i sap treure més par-
tit d’'una eina que esta aqui per quedar-
se. En aquesta situacié sempre es pot re-
correr al'assessorament extern inicial,
perd a curt termini hem de tenir els co-
neixements suficients per gestionar-ho
nosaltres mateixos. De segur que les ven-
des realitzades aquest any passat per In-
ternet hauran tingut un creixerent im-
portant respecte les de 'any anterior, perd
aix0 no és res, el millor (pitjor per alguns)
esta'per arribar,
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