Mercados publicos, mercados privados

Que son

La temética del presente articulo se centra en € llamado comercio B2B. Algo de los que
todo € mundo habla como € gran sucesor de la “fiebre dot.com”, aunque ya empiezan a
aparecer voces criticas que lo condderan imbuido dd mismo sensaciondismo que
caacterizd la llamada “burbujd’. Intentemos plantear una cieta reflexion sobre €
sgnificado de este tipo de mercados, y tratemos de ver su importancia de cara a nuestra
actividad.

En primer lugar, centremos @ tema ¢a qué nos referimos exactamente con transacciones
B2B? Bien, como d acronimo indica, a cudquier transaccion entre empresas redizada en
el contexto de una red dectrénica. ¢Debemos, por gemplo, considerar B2B a EDI? El
EDI Electronic Data Interchange) supone intercambios entre empresas a través de redes
privadas y mediante unas aplicaciones y protocolos determinados. Se diferencia del
comercio a través de Internet en que se suele consderar propietario y caro, y en que
tipicamente su uso proviene de la preson de un proveedor o cliente importantes, con gran
poder de negociacion, que nos dicen un dia que s queremos seguir “contando para dlos’,
debemos encaminar nuestras transacciones a través de EDI. La evolucion dd EDI ha
tendido, en los dUltimos tiempos, a minimizar los codes de infraestructura de
comunicaciones, gpareciendo € “EDI over the Internet”, que permite redizar esas
mismas transacciones de manera segura pero Uutilizando redes publicas en lugar de
privadas. Pero, ¢es eso B2B? Pues bien, en cieto sentido si lo es. Corresponde a
concepto de Extranet: una capa Stuada entre la Intranet (en la que doy acceso a persona
de mi propia empresa) e Internet (donde puede acceder todo € mundo), en la que doy
acceso a mis proveedores y clientes estratégicos para que puedan entrar en comercio de
tipo colaborativo y beneficiarnos de unamayor proximidad y reduccion de lafriccion.

La consderacion ddl EDI seria, en puridad, antecesora del comercio B2B. Su derivacion
a un soporte mas abierto corresponde a los llamados “mercados privados’: una empresa
toma a sus proveedores y clientes preferencides o edtratégicos, y 10s une en un sstema
que permite € intercambio de presupuestos, productos, servicios, facturas, etc. de una
manera eficiente. Se opone ad concepto de “mercado publico’, en d que cuadquier
empresa puede darse de dta y, previo pago de un canon o no, utilizar  mercado bien
como oferta 0 como demanda. Las implicaciones de mercados publicos y privados,
|6gicamente, van a ser diferentes parala empresa.

En que se basan

Un mercado publico, lo que habituamente se ha conocido como B2B, presenta
numerosas propuestas de vaor tanto para la oferta como para la demanda, asi como
numerosos riesgos. El balance entre unos y otros va a depender, fundamentamente, del
tipo de mercado y de nuestra posicion competitiva. Los mercados pueden ser, por
gemplo, un mero catdogo que lista los productos de las empresas que asi |0 solicitan, de
manera que los dientes smplemente llegan y se benefician de una propuesta smilar a la
de unos grandes amacenes. todo bgo un mismo techo. Me resulta més fé&cil ir a ete
mercado que empezar a tirar de teléfono para pedir presupuesto a los n posbles



proveedores del producto o servicio que estoy buscando. En este mercado los tengo a
todos (por su propio interés) y los puedo comparar rdpidamente. Localizo 1o que mgor se
adecua a mis necesidades, y listo. Esto tiene una logica contrapartida en @ lado de la
oferta a mi puede que me guste gparecer en € mismo catdogo que mi competencia, o
puede que me aterre.

Por otro lado, & mercado me puede proponer un vaor adiciona: ademés de poner juntos
a oferta y demanda, dotémodes de herramientas para que negocien los precios. Estas
herramientas, que pueden ser subastas de diversos tipos (directas, inversas, ascendentes,
descendentes, continuas, de sobre cerrado o abierto, etc.) haran que los precios varien en
funcion de la oferta y la demanda, otra perspectiva que puede gustarme o no. Habra
proveedores que se nieguen a entrar en un mundo de ese tipo S no se ven forzados a €lo,
O quien piense que su producto no se adecua a una transaccion de ese edilo
(desengéfiese... € mundo de las subastas es tan flexible que sempre se puede encontrar
una que proporcione vaor, por complgo que le parezca que es su producto).

Asmismo, @ mercado puede abarcar diferentes tipos de productos. Generalmente se
dividen en aguellos que van a nuestra cadena de fabricacion, bienes de manufactura o
materias primas, frente a otros que @mpramos y que son dd tipo suministros operativos.
los necestamos, como las hojas de papd, las fotocopias 0 los viges, pero no se
incorporan como taes a nuestros productos. Curiosamente, esto tiene implicaciones en la
horizontdided o verticalidad dd mercado: mientras los bienes de manufactura tienden a
ser verticdes 0 especificos de un sector determinado, los suministros operativos suden
ser mucho mas horizontales (todas las empresas de todos los sectores compran hojas de

papd o boligrafos).

Otro factor a condderar es quien esta detras del mercado, quien lo organiza. Sude ser
normamente uno de los factores determinantes en nuestra decisén de unirnos o no a un
mercado publico, aunque en la préctica no tendria porque ser tan relevante. Puede ser
sesgado, y en caso de serlo, puede estarlo hacia € lado de la oferta o de la demanda, o
puede ser — o pretender ser, en lamedida que sus accionistas se lo permitan — neutrd.

Por donde se empieza

Se debe comenzar por visudizar a nuestra empresa en d contexto de un mercado publico.
Intentar discernir cudes de los efectos derivados de nuestro posicionamiento, del
mecanismo del mercado, del tipo de productos, etc. nos afectan para bien o para ma.
Piense que a largo plazo da lo mismo lo que se plantee, porque va a tener que estar en
€s0s mercados se ponga como se ponga (0 no estar). Pero, S los potenciaes efectos no le
dgan totamente convencido, puede plantearse comenzar por un mercado privado. Se
beneficiard de una parte importante de la propuesta de valor, es decir, mgorara su
eficiencia operativa, sus procesos de compra y decison, sus relaciones con proveedores y
clientes, la disponibilidad, etc. Ademas, y esto no es ninguna tonteria, obtendrd una curva
de aprendizgje que puede llegar a ser determinante de cara d nebuloso futuro que nos
espera. Sin embargo, aunque € proceso puede ser sumamente beneficioso, no piense que
lo consigue todo. Como sempre, todo tiene sus contrapartidas. Tendra que aceptar que su
mercado privado no sea completamente €ficiente, puesto que solo en los mercados



publicos con una afluencia razonable de compradores y vendedores se obtiene una
eficiencia real y unos procesos de formacion de precios adecuados. Perdera parte de la
“gperturd’ que supone entrar en un mercado publico, aunque se beneficiad de unos
posibles efectos colateraes mas controlables. En @ futuro, € escenario més previshble
Sera que estemos no en uno, Sino en varios mercados de este tipo, a veces entrelazados
entre . En cudquier caso, piénsdo y dibljese € escenario. La experiencia en este tipo
de temas sera fundamental mucho antes de lo que usted cree.
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