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PORTAL | Ofrece a sus clientes la posibilidad de elegir on-line cada parte del PC que desean adquirir

Armando la computadora propia

P A medida que el
usuario elige los
componentes, el
sistema le indica
cuanto costara el
equipo y qué piezas
estan disponibles
en los stocks

On apenas cuatro meses en
Internet, unas 86.000 perso-
nas ya han visitado el nove.
doso website Armo mi PC (www.ar-
momipc.com), un servicio pione-
ro en el pafs y la region en ofrecer
al cliente la posibilidad de elegir
cada uno de los componentes con
los que desea equipar su compu-

tadora, agregando o quitando fun-
cionalidades, y convirtiendo asf al
producto final en algo perfecta-
mente adaptado a los requeri-
mientos técnicos y a las posibili-
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E-COMMERCE. Las compras resultan méas cémodas y més baratas.

ternet. Ademas, a diferencia de lo

que ocurre en otros paises, no era
nada facil llegar a acuerdos con
las tarjetas de crédito y poder con-
cretar una conexion entre ellas y
un emprendimiento de comercio
electrénico”.

El director de Armo mi PC reco-
noce que atin hoy los uruguayos le

confirmar la compra. En un plazo
no mayor a las 48 horas el compra-
dor recibe los componentes para
el equipo a través de El Correo. "Es
un sistema muy eficiente, que nos
ha permitido alcanzar un volumen
de ventas que no esperabamos

hasta mediados de 2004", explico
el director del portal.

ravilloso de este sistema es que
los costos son minimos, lo cual
nos permite tener seguramente
uno de los mejores precios de
plaza. El costo promedio para ar-
mar un equipo de computacién
con posibilidades de expansién
apropiadas estd en el entorno de
US$S 480 con impuestos inclui-
dos", agregd.

PERSPECTIVAS. El comercio
electrénico —término amplio que
abarca las distintas posibilidades
de compra de bienes y servicios
on-line, incluyendo la venta de
empresas a particulares (business
to consumer, B2C), de empresas a
empresas (business to business,
B2B) y entre particulares (consu-
mer to consumer, C2C)— ha expe-
rimentado un crecimiento espec-
tacular en todo el mundo. Uno de
los factores que mas ha incidido
en su desarrollo es el aumento de

accesos a Intermet a través de ban-
da ancha. "En el terreno del B2C,

los suscriptores de banda ancha
sOon quienes mas participan en el
comercio elecironico”, sostiene el
Informe sobre Comercio Electro-
nico y Desarrollo 2003 elaborado
por Naciones Unidas. En el mismo
sentido, un estudio de la consul-

dades econdmicas del usuario.

. Una de las caracteristicas mds
importantes del funcionamiento
del portal es su motor inteligente,

que permite no sélo ir desplegan-
do al usuario las opciones de pro-

siguen teniendo miedo al e-com-
. merce, porque. 'son Llerriblemente
desconfiados”. Esta caracterfstica,
que no es exclusiva de nuestro
pais, constituye uno de los princi-
pales inconvenientes para el co-

"Entre los casi mil usuarios regis-
trados en el sitio web —que reci-
ben semanalmente un boletin con
informacién sobre los ultimos
productos que se incorporan—
hay una presencia mayoritaria de
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ductos (todos ellos con fotografias
que permiten visualizarlos) com-
patibles con los componentes
(memoria, procesador, discos du-
ros, etc.) que va eligiendo durante
el proceso de armado, sino tam-
bién su actualizacion casi en tiem-
po real de la informacién que le
indica cuédnto estd costando el
equipo y qué partes se encuentran
realmente disponibles en los
stocks de los diferentes proveedo-
res del pais. "Esta caracteristica es
Gnica en la regién", afirm¢ Enri-
que Avalle, director del sitio. "Es
una gran herramienta que no solo
utiliza la gente que desea comprar
un equipo, sino tambien muchos
técnicos del drea, ya que les per-
mite configurar los equipos y ven-
dérselos a terceros’.

E-COMMERCE. Armo mi PC es-
tuvo precedido en 2001 por otro
emprendimiento —también de
comercio electrénico— que no
llegé a prosperar y que consistia
en la venta de discos compactos,
DVDs, etc. Su fundador expresé
que "hicimos varios intentos y
pruebas, pero en aquel entonces
los uruguayos eran bastante rea-
cios a la idea de comprar por In-

mercio on-line en todo el mundo.
En el caso del e-commerce, "la in-
teraccion entre el comprador y el
vendedor se realiza a través de In-
ternet, un canal de comunicacion
para nada seguro, especialmente
cuando se opera con tarjetas de
crédito, si no se adoptan medidas
de proteccion’, sefialé Avalle.

Este factor negativo no esta
presente en el modelo de negocios
de Armo mi PC ya que el pago de
los productos que se adquieren se
realiza al contado y contra entrega
de la mercaderia. "Por el momen-
to la idea no es trabajar con tarje-
tas de crédito; primero, porque
ello requeriria subir los precios en-
tre un 8% y un 10%; segundo, por-
que de todas las consultas y ventas
que hemos tenido, s6lo dos o tres
personas nos han preguntado s
otorgdbamos crédito, mientras
que el resto estd conforme con pa-
gar al contado”, puntualizo Avalle.

PROCESO. Una vez que el cliente
expresa su voluntad de compra,
Armo mi PC le presenta en su pan-
talla una orden de compra detalla-
da. Seguidamente, el personal del
sitio web se contacta via e-mail o
por teléfono con el usuario para

jévenes estudiantes, asiduos nave-
gantes de Internet, aunque tam-
bién mucha gente que realiza su
primera compra on-line", senalo
Avalle. "La confianza de los usua-
rios se ha fomentado también a
través de un servicio de atencion
al cliente muy personalizado, que
implica la respuesta en pocos mi-
nutos a las consultas que se reali-
zan por correo electrénico .

VENTAJAS. "Muchas de las per-
sonas que compran en Armo mi
PC lo hacen en horarios de traba-
jo al poder acceder al sitio a tra-
vés de Internet”, dijo su director,
refiriéndose a una de las muchas
ventajas que presenta el comer-
cio electrénico para el publico.
Asimismo, el e-commerce permi-
te que el comprador pueda ver de
manera rdpida toda la "vidriera®
electrénica y no tenga que ir tien-
da por tienda en busca del pro-
ducto deseado. Se optimiza tam-
bién el tiempo de atencién al
cliente, que no tiene que esperar
para ser atendido. Por su parte, el
vendedor también se beneficia,
al poder ofertar sus productos sin
necesidad de mostrarlos fisica-
mente a su comprador. "Lo ma-

tora Scarborough Research cons-
tata que los usuarios estadouni-
denses que acceden a Internet a
través de banda ancha invierten
maés dinero en e-commerce que los
internautas que lo hacen con co-
nexion tradicional.

El director Avalle aseguro que
"en Uruguay cada vez mds gente
estd accediendo a Internet por
banda ancha, lo cual augura muy
buenas perspectivas al e-commer-
ce, ya que las compras resultan
mds comodas y mas baratas que
conectarse por moédem. Existe ya
una gran cantidad de asiduos na-
vegantes de Internet como para
pensar en un potencial gran desa-
rrollo del comercio on-line. Por lo
pronto, este ano va a ser funda-
mental para ver la evolucion del
negocio”.

Si continua el ritmo de creci-
miento experimentado hasta el
momento, un préximo paso sera
la biisqueda de nuevas formas de
su negocio. "Contemplamos la
posibilidad de brindar asistencia
a técnicos en informatica y tam-
bién buscar un socio capitalista
para poder ofrecer el servicio de
Armo mi PC en Argentina y Bra-
sil", concluyo.




