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La mentalidad del cliente,
freno principal de los
negocios por Internet

@ Tres jOvenes presentan en Zamora sus
respectivas empresas de venta virtual

CARLOS GIL

Hacer negocios en Iaternet si-
gue siendo complicado por el
freno que supone la mentalidad
de los clientes, aunque los nue-
vos medios de pago y las empre-
sas que cada vez ofrecen cosas
mds iitiles estan abriendo nuevas
perspectivas. Asf lo creen los tres
jévenes empresarios virtuales
que ayer participaron en el Club
La Opinién-El Correo, el zamo-
rano Javier Carbajo, el salmanti-
no Bernardo Herndndez y el ma-
drilenio José Luis Céaceres, los
tres residentes en Madrid. El
consultor y formador Javier Car-
bajo Aguirre es el creador de
“quesos.com”’, una empresa gue
tiene su fuerte en la informacion

de las novedades del mundo del

queso, las tablas especiales para
regalo que se distribuyen por to-
da Espafia y la posibilidad de ac-
ceso i eunlguier tipo de queso de

la peninsvla y las islas sin mo-
verse de casa. Carbajo cree que
«el bautismo de la gente en la
compra por Internet se da cuan-
do necesitan adquirir algo y no
pueden conseguirlo de otra for-
ma». Una vez que prueban el sis-
tema, por supuesto, repiten.
«”quesos.com” nacid en el
afio 2000 y desde entonces esta-
mos llevando todo tipo de quesos
artesanos a domicilio», explica
Carbajo. «La gente nos pide sus
tablas de queso por Internet, con
distintas variedades e instruccio-
nes en las porciones sobre la pro-
cedencia del producto y su ela-
boracién». Una de las novedades
es la venta de quesos para fon-
dues y un aparato suizo que per-
mite sacar “flores de queso™.
Bernardo Hernéandez, director
de desarrollo de negocio y socio
fundador de “Idealista.com”, ex-
plica que éste «es un portal in-
mobiliario que intenta acabar
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Javier Carbajo, José Luis Caceres y Bernardo Hernandez, ayer en Caja Duero / Foto Ana Diaz-Cano

con la ansiedad de buscar casa».
Los vendedores pueden dejar sus
ofertas en el portal de Intemnet, al
que acceden los compradores
que buscan casa. «Somos el pri-
mer portal inmobiliario espafiol.
Tenemos 28.000 inmuebles en
nuestra base de datos y entran
350.000 personas al mes con do-
ce millones de pédginas vistas»,
explica Bernardo. «Se gana dine-
10, pero es como todo, para que
la gente pague el servicio tiene
que valer para algo. Ese es el se-
creto de los negocios de Internet,
que realmente sirva para algo. El
problema de los dltimos afios es

que la gente ha asociado Internet
como algo complicado que des-
pués de mucho esfuerzo no les
valia para nada». El secreto estd,
por tanto, en modelos de negocio
de utilidad para los usuarios, de
tal forma que cuando entren en
Internet encuentren lo que bus-
can. ,

El invento de José Luis Céce-
res es algo diferente. Se trata de
una comunidad virtnal de los
amantes del snowboard (una es-
pecie de surf por la nieve), que
consigue ingresos, sobre todo
publicitarios, como medio para

mantener el servicio para los

aficionados a este deporte. «Las
aficiones de la gente pueden con-
vertirse en un buen negocio», ex-
plica Céceres. «Una de las prin-
cipales dificultades de una co-
munidad es manteneria. Por eso
lo que hace “Canalsnowboard”
es prestar servicios de la comu-
nidad a las tiendas del sector a
nivel nacional». Este tipo de por-
tales especializados «puede sur-
gir con otros deportes y aficio-
nes, como la caza, la pesca y
otro tipo de “hobbies” donde la
gente estd muy implicada. La
idea es perfectamente exportable
a otro tipo de aficion».
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