3. Internet y la Nueva Economía

A pesar de toda la difusión que le dió la prensa a las empresas de Internet (aunque después de la caída del NASDAQ hubo deserción) la verdad es que sólo un 6.71% de la población mundial está actualmente conectada a la red.

Pero veamos los números con un poco más de detalle (Fuente: NUA.com).

EEUU y los países nórdicos tienen más del 50% de su población conectada, los últimos datos para EEUU arrojan un 56%.

España: 13,72%, Argentina: 2,44%, México:2,49%, Chile:4.12% , Brasil: 5,7%%

¿Sabe cuántas personas estaban conectadas en enero del 2000? Pues 248 millones. ¿Y en noviembre del mismo año? Poco más de 400 millones de personas! ¿Cambia un poco el panorama, no?

Y, seguramente, cuando usted lea esto serán todavía más.

Por eso, ¿no cree que vale la pena indagar un poco qué es eso de Internet y la nueva economía desde un punto de vista estratégico? Y, además ¿qué incidencias tiene en nuestra vida y en el desarrollo de nuestras empresas?  

Empecemos por el tan nombrado comercio electrónico. 

¿Qué es? ¿Compra y venta por medios electrónicos? Sí, es cierto, pero esta es una definición pobre. ¿Acaso el teléfono es sólo una caja de plástico llena de circuitos? 

La importancia del ecommerce reside en su capacidad de enlazarnos a nosotros y a nuestras empresas en una economía en red.   

Como seres humanos siempre hemos sido parte de alguna red. Es una de nuestras características como especie: clientes, amigos, compañeros de trabajo, família, club de fútbol, cámara empresaria, son todos ejemplos de redes.

Pero Internet cambió el valor de éstas. 

Para entender cómo las potenció es necesario tener en claro al menos 2 conceptos:  

1. Ley de Moore. Gordon Moore de la empresa Intel (sí esa misma que produce los procesadores Intel inside) realizó la siguiente observación: Cada 18 meses la capacidad de los procesadores se duplica y el precio permanece estable. Todo tipo de aparatos tienden  así a tener chips (preste atención a las nuevas heladeras que le avisan lo que tiene que comprar).

Esto mismo sucede con el ancho de banda; simplificando, la conexión a Internet es cada día más rápida a menor costo.

2. Ley de Metcalfe: El valor de una red y su potencial de crecimiento se incrementa de manera exponencial con la velocidad  y la calidad de los enlaces.

En resumen, lo que Robert Metcalfe (Ethernet y 3Com) observó es que el valor de una red  aumenta significativamente (exponencialmente) con la incorporación de cada nuevo usuario.

Llegó más lejos inclusive que el simple enunciado y lo cuantificó: el valor de una red es igual al cuadrado del número de usuarios, o sea V=n2

Pensemos un poco ¿cuánto vale un pueblo por el cual el ferrocarril o el bus ya no pasan? ¿Se acuerda de los primeros equipos de fax? Eran carísimos y muy poca gente tenía uno, ¿cuál era el incentivo de comprar uno si no tenía a quién enviar faxes? Y de pronto, en muy pocos años, no existía empresa que no tuviera uno. ¿Qué pasó? Cada persona que compraba un fax hacía más apetecible para otra incorporar la nueva tecnología. Después de todo cada día había más gente a la que pudiera mandarle faxes! Es mucho más económico que la comunicación telefónica y, además, puedo mandar gráficos! Boom! en 3 años casi todas las empresas que se preciaran tenían uno.

En resumen, cuando no hay usuarios la red no vale nada.

La magia de n2 

Hagamos ahora algunos números. Tomemos el caso de una industria de la economía tradicional, una textil con 10 clientes a los que les vende 1 mt de tela diario. El día que consiguió el cliente número 11, vendió 11 metros. Así, un aumento de un 10% en su base de clientes trajo como consecuencia un aumento del 10% en su venta, en pocas palabras, un crecimiento lineal.

Ahora analicemos el caso de una industria trabajando en red, por ejemplo una pequeña cooperativa telefónica. Tomemos los mismos 10 clientes, cada uno de los cuales realiza una llamada telefónica diaria a cada uno de los otros abonados. ¿Recuerda la fórmula para calcular el valor de la red?

Se la digo: V=N2, donde N es el número de abonados o miembros de la red. O sea que el valor de esa red es 100 (10 al cuadrado). ¿Cuánto vale la red el día que se abona el cliente número 11? 121, ¿verdad? (11 al cuadrado) O sea que un aumento del 10% en la base de clientes trajo un aumento del 21% en las ventas!!! El crecimiento ya no es lineal sino exponencial.

¿Quiere seguir jugando con los números?

Con 100 abonados, nuestra red vale 10,000

Con 1.000 abonados, vale 1.000.000

Con 10.000, tenemos 100.000.000!!! 

La década de los 90 

Estos fenómenos observados por Metcalfe y Moore se venían dando lentamente, pero, a comienzos de los años 90, ambas leyes convergen y se autoalimentan. La ley de Moore posibilitó que la mayoría de los dispositivos estén conectados. La gran cantidad de artefactos conectados y los distintos lenguajes hizo necesario buscar un "idioma" en común que les permitiera intercambiar información.

¿Sabe usted cuál fue ese lenguaje? ¿Algún desarrollo de IBM o firma similar? No, ese lenguaje fué Internet, nada más ni menos que una vieja tecnología de la guerra fría.

Se desata entonces el fenómeno:  procesadores cada vez más potentes y baratos, mayor ancho de banda a menor precio, cada vez mayor cantidad de dispositivos conectados (Moore), redes más y más interconectadas, intercambiando información (Metcalfe).

Internet comienza entonces a transformarse en un gran imán y cada vez más empresas se suben (ya sea en su totalidad, parte de sus procesos, o de su comercialización). Cuántos más se suben, más vale la red, más succión ejerce y, por lo tanto, más valor tiene. ¿Se mareó?   

Pero, ¿qué moviliza el cambio?

Se produce entonces un fenómeno muy interesante porque comienzan a caer las barreras de la información.

Hasta no hace mucho tiempo, para un proveedor, la competencia estaba más o menos identificada. Para un comprador responder qué, cuándo, dónde no era una tarea tan sencilla. Había barreras de información (¿cuánto costará este producto en otro lugar?). Había barreras geográficas muy concretas (Sí, en tal lado es más barato, pero...) 

La situación es hoy totalmente distinta para la mayoría de los productos o servicios. Ahora: la competencia está a un click de distancia. Hay elementos (software, cursos, etc) que nos permiten ubicar rápidamente cualquier producto, comparar costos, tiempo de entrega, financiación, etc.   

1000 oportunidades = 1000 amenazas 

Pero esta transformación, que nos abre mil oportunidades de negocios, negocios que no nos hubiéramos atrevido siquiera a considerar hace 10 años atrás, no es gratis. Como suele ocurrir, con las oportunidades vienen también las amenazas.

¿Se acuerda que el ideograma chino para CRISIS también significa OPORTUNIDADES?. Piénselo en ambas direcciones.

Cuando las barreras de la información caen, el entrecruzamiento de mercado es INEVITABLE, porque es FÁCIL, MUY FÁCIL.           

Ahora debo preguntarme ¿realmente dónde está geográficamente mi competencia? ¿Quién es mi competencia? 

Transformación de los mercados

Con Internet, de pronto, nuestro mercado crece, tenemos por primera vez acceso  a mercados gigantes. Pero no solamente nosotros tenemos esa información, también la tiene nuestra competencia, ahora super multiplicada. 

Esta hipercompetencia provoca comoditización y especialización acelerada. 

Aparecen entonces oportunidades para la diversidad. Las barreras geográficas dan paso a las barreras culturales. Y todo sucede a un ritmo siempre cambiante y creciente.  

Problemas del cambio 

Pero las empresas exitosas crecen aplicando la metodología de hacer cada vez mejor su trabajo. Esto lo consiguen en parte sacrificando flexibilidad  por eficiencia.

En este escenario y para este tipo de empresa, los cambios del entorno resultan desastrosos. Se da así la paradoja de que, cuanto más exitosa es una empresa, más dificultades suele encontrar para adaptarse a los nuevos tiempos. 

El éxito es temporal 

Hay que tener la entereza de ánimo para aceptar que, en un mundo tan cambiante, el éxito es efímero. Si nos atamos a él, sencillamente nos condenamos. ¿Le suena eso de: pero si siempre lo hicimos así ...? 

Esto puede parecer un chiste de mal gusto pero lamentablemente muchas empresas pierden su tiempo afanándose en mejorar un proceso determinado (paradójicamente, el que las hizo exitosas) cuando en realidad deberían, en muchos casos, abandonarlo rápidamente. De nada sirvió en cierto momento desarrollar el MEJOR lector de tarjetas perforadas, porque mientras estábamos distraídos en eso, aparecieron los PCs.

Así, de pronto y casi sin que nos demos cuenta, nuestras mejores habilidades se transforman en una bola de acero que nos hunde cada vez más. Y cuanto más nos esforzamos en mejorar, más pesada se torna y más rápido nos hundimos.  

Para tener en cuenta: ahora la velocidad de cambio marca la posibilidad de éxito o de fracaso 

La nueva competencia.

Ya que estamos tratando de la competencia, hagamos un pequeño repaso de las formas que éstas toman: 

Normal: cuando los 2 competidores son de igual tamaño. Pongamos por ejemplo que tengo una pizzería y se instala otra en la misma zona.

¿Podré competir? ¿Qué recursos tengo? Puedo analizar la presentación de mi local, ¿es adecuada?, ¿el ambiente es agradable?, ¿el personal atiende correctamente y es amable?, ¿y el producto?, ¿y el precio? ¿la comida es buena?, etc, etc. Ciertamente puedo implementar una política de marketing adecuada al nuevo competidor. 

Radical: pero ¿qué pasa si el competidor pertenece a otra especie?.

Si cambia el modelo del negocio, ¿podré competir?

Si el negocio de la otra pizzería radica en el delivery, no necesita personal de atención en las mesas, ni tampoco mesas. Entonces mi competidor se instala en un lugar menos "céntrico" y, por ende, más económico? ¿qué pasa con los precios ahora? ¿Y si se asocia con un videoclub y arman promociones juntos? Cuando uno alquila una película, no vienen nada mal unas pizzas y la bebida, por supuesto!

Si mis clientes comienzan a preferir quedarse en su casa y compartir con amigos una película mientras comen una rica pizza, estoy en problemas. Cambió el modelo de negocio.

Cambiando de rubro ¿recuerda cuando hace poco comprábamos un celular? Si usted vende celulares, tengo una mala notícia, ahora el producto (el celular) lo regalan hasta en el supermercado. Cambió el modelo de negocios, ahora se vende el servicio. ¿Cómo va a sobrevivir su empresa si otro regala lo que usted vende? 

Pero ahora, con Internet, surge la competencia Disruptiva: cuando la competencia es una aplicación asesina. ¿Querré ahora competir? 

Pero ¿qué es una aplicación asesina? 

Es toda invención o tecnología cuya repercusión se extendió más allá de la actividad para lo cuál fue creada. Estas aplicaciones caen como un rayo y desvastan amplios sectores de mercado, introducen cambios en sistemas sociales, políticos y económicos.

No es ciertamente una novedad que ahora nos trae Internet. A lo largo de la historia de la humanidad, cada tanto aparece una "aplicación asesina".

En resumen, algo que nos deja a todos "patas para arriba".   

Las aplicaciones asesinas en la historia de la tecnología

Me encanta la historia porque nos permite, entre otras cosas, comprobar que todas las desgracias no nos pasan a nosotros y que, si observamos correctamente, veremos que cada vez que apareció una "aplicación asesina" hubo muchísimos "arrasados" y unos cuantos que la pudieron y supieron aprovechar y apalancar sus negocios.

Les propongo que vayamos por un momento al siglo VIII y observemos la situación de Europa occidental invadida por los saqueadores sarracenos.

Éstos fueron rechazados, apesar de ser muy superior en número, por las tribus galas, que habían adoptado un invento oriental: el estribo.

Tan modesto como parece, el estribo les permitió a los galos defenderse de los saqueadores ya que ahora no se caían del caballo al atacar con la lanza y pudiendo, de esta manera, dar golpes mucho más fuertes.

Esto, que puede parecer bastante trivial, no pasó desapercibido para Carlos Martel, jefe de los galos y padre del futuro Carlomagno, quien lo adoptó y cambió su estrategia militar.

Entregando tierras a soldados especializados se creó una nueva clase terrateniente: la caballería montada. Los campesinos no sólo respondían al rey sino a estos nuevos señores intermedios llamados caballeros.

¿Y la tierra? ¿de dónde sacó Carlos Martel toda la tierra que entregó? Pues se la confiscó en parte a la Iglesia. Así que, como vemos en el largo plazo, algo tan insignificante como el estribo cambió para siempre la relación de poder entre Iglesia y Estado, redistribuyó la riqueza y creó una nueva clase social que, bien sabemos, sus buenos dolores de cabeza causó a los monarcas (muchas veces económicamente dependiente de esta nueva clase social).

Así comenzó la era feudal, ¿quiere saber ahora cuál fue el comienzo de su fin? Pues otra "aplicación asesina". ¿Leyó Enrique V de Shakespeare? O tal vez vio la película. 

Enrique V de Inglaterra es, por esas cosas del destino, también señor de Normandía. Así las cosas, cruza el canal para reclamar su derecho al trono de Francia (¿se acuerda de la Guerra de los 100 años?). Los ingleses se internan en territorio francés pero comienzan a tener problemas: una lluvia persistente acompaña su marcha y, como si esto no fuera molestia suficiente, una terrible diarrea asola al ejército!!! Con el ejército debilitado por la enfermedad y la lluvia que todo lo convierte en barro, Enrique da media vuelta y trata de volver a Inglaterra, dejando los reclamos al trono para mejor ocasión.

La retirada se complica cada día más y el ejército francés, compuesto principalmente por caballeros miembros de la nobleza,  montados en sus corceles y protegidos por una gruesa y pesada armadura, los sigue inexorablemente. Así las cosas Enrique sabe que no podrá evitar la batalla pero, al menos, elige el lugar: Agincourt, un paraje muy estrecho, por el cual las tropas francesas deberán marchar de dos en dos de frente. 

¿Recuerda que le dije que hacía varios días que llovía sin parar y que los franceses vestían armaduras que eran muy pesadas? Ahora imagine la situación: por un lugar estrecho, en medio del barro, avanzan los caballeros. ¿Puede imaginar los resbalones y las caídas?

Enrique no sólo tiene a la naturaleza de su lado. Tiene, además, un arma especial, una "aplicación asesina": arqueros provistos con arcos largos, cuya particularidad es la de tener un alcance mucho mayor que un arco común y disparar una flecha de casi un metro de largo. Así diezmó al ejercito francés, a la distancia (no podía ser de otro modo ya que la tropa estaba con diarrea, ¿recuerdan?) de dos en dos en fondo y mediante el pandemoniun que creó con los caballos heridos resbalando por la cuesta embarrada.

Al final del día quedan en el campo de batalla poco menos de 100 ingleses y unos 10.000 franceses, casi toda su nobleza.

Enrique se casa con Catalina, hija del rey francés y su descendencia estará más cerca de ocupar ambos tronos, cosa que nunca realizó pero eso ya es otra historia. 

El arco largo, esa especie de misil medieval definió así la batalla de Agincourt y finalizó con la era feudal.

¿Quiere más ejemplos? Ahí van: 

El telar, que dejó sin trabajo a poblaciones enteras, muchas de las cuales murieron (y no literalmente) de hambre. 

La máquina a vapor, cuya aplicación en el ferrocarril abrió el oeste americano.  Esta aplicación produjo tal transformación social al mover grandes masas de gente (familias enteras) e incentivó el crecimiento económico de tal manera que se hizo impostergable resolver el problema del sistema esclavista. El que se resolvió, como seguramente ustedes saben, mediante una guerra civil entre el norte industrial y el sur esclavista. 

La dupla Mac+ Laser Writter: cambió primero la industria de la composición y luego la de la preimpresión en su conjunto. 

Ahora ya tiene una idea de lo que pasa cuando algunas tecnologías irrumpen en nuestra vida. ¿La ve venir? 

Pero, qué difícil es ser contemporáneo!!! 

Nicolás Negroponte suele comparar los cambios que estamos viviendo con una enorme tormenta. Recuerda la vez que llegó a Londres una noche lluviosa.

Ya en el hotel escuchó el pronóstico meteorológico para el otro día: nublado y con algunos chaparrones. Al día siguiente se produjo el mayor huracán que asoló Inglaterra en los últimos 100 años. ¿Cómo es que los meteorólogos no se dieron cuenta?

¿Cómo es que el abuelo y la abuela no vieron los enormes cambios que se estaban produciendo al fin del siglo XX? El mismo Negroponte responde: Una de las razones por las que todavía no vemos con claridad esta tempestad y la consideramos "nublado con chaparrones dispersos", es porque actualmente el mercado digital es pequeño e irregular.

Pero recuerde lo que hablamos de las leyes de Moore y Metcalfe y saque sus propias conclusiones.  

Para terminar no puedo más que recomendarle lo que dice Negroponte (un chico que sabe): "Uno puede ver mejor el futuro con una visión periférica".

No percibimos los grandes cambios si miramos sólo para adelante, hay que girar 360º, porque es en la periferia, en los bordes, donde se comienzan a gestar las nuevas tendencias. 

Por favor, ahora visite MundodelMarketing.com y revise cada una de nuestras Secciones, muchas gracias.

