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Café para
todos

Los camarengs estin
hartos de saberlo: pre-
gunie a un grupo de
clientes si quicre cafés,y
tendra altas posibilida-
des de acabar con cast
tantos dpos de café co-
mo integrantes tenga el
grupo. La regla funcio-
na hasta un clerto m- « N
mero, que va mucho Ahora cua!qurer a

mis alli de las opclo-  pygede temer una
nes que inmediata-

mente nos vienen a la | SOIUCIon tecnoldgica
cabeza, solo, cortado y amedida”
con leche... Este curio-
50 fenémeno ocurre
también fuera de Espafia. Er Estados Unidos, por
cjemplo, superada la triste fase del “café americano”
(por llamarlo de alguna manera) que s e igual (de
malo) para todos, hemos Legado ala fase Starbucks, en
1a que se empieza por especificar el tamafio, y se termi-
na por € ipoe de leche y 1os aspectos nads misteriosos.
$Fs esto normal? éCabe pensar que el menor nime-
o de afos que Estados Unidos ha tenido pasa disfrutar
del café {alrededor de doscientas) han hecho que el pa-
is tarde més en alcanzar esa fase de “madurez e hipe-
respecializacién” que tenemos en paises mis “evolu-
donados” en la materia? ¢En cual de esas fases, se en-
cuentra su negociof En algunos negocios resulta evi-
dente, pero no todas han evalucionado igual Es clisico
en las escuelas de negocios el caso de los patiales, don-
de toda una industria decidio seguir |a ruta de 1 espe-
. cializacién y fabricar paifales para nifios y nifias, para
después darse cuenta de que el valor aportado no era
grancosa ylos costes en los que se incurriano Jo justifi-
caban por lo gue pasaron a deshacer pencsamente el
camino andado. En otros casos, se inteerar balancear
en fincién del tipo de cliente; la banca, por ejemplo,
ofrece un mix de producto ¥ servicio que ke permite
_dar un producto muy determinade con servicio espe-
cializado para el cliente de banca personal, un produe-
to general con servicio especializado para el cliente de
nivel medio, ¥ un producto general con servicio gene-
ral para el comiin de Jos mortales. Pero dpor qué es
asi? La respuesta parece simple: atender con producto
y servicio espedializado al comin de los mortales re-
sulta antiecondmico. dnteresaria seguir ese camino si
se pudiese hacer de manera econdmicamente sonan-
te? Dependeri del tipo de negocio? En el negociode fa
canrdseria, por ejemplo, parecia que [a madurez se ha-
bia alcanzado con una segmentacion clar: sélo los -
os podian permitirse camisas a medida, mientras los
denids debian conformarse con una talla determinada.
Pero un cambio tecaokégico, en este caso denominado
fabricacitn modular, ha acabado con ese “privilegio”, y
ahora cualguiera puede hacerse una camisaa mediday
escoger ¢ tejido, coler, tipa de cuell, pufios y tipo de
letra de las iniciales de un catdlogo de muchas opcio-
nes,yaun coste razonable, -

s éste el camine que esta recorriendo su negacio?
5i es asi, e comvendria saber cual es 1 tecnologia que
funciona como locomotora del mismo. Se dice quela
nueva econoinia es la economia de las personas, del
narrowcasting, de la personalizacién absoluta, pero de
decirlo aque las empresas lo internalicen va un trecho,
Algunas industriag, como la discogrifica o la del soft-
waze, estin sufiiendo ya los problemas derivades de
su inercia y se encuentran hoy en completo destase
con respecto a sus usuardos. Y, por Jo que estamos
viendq, esa no parece ser famis agradable de las situa-
ciones. Da igual que fabrigue usted discos, programas
o barras de hizlo, o que su negoclo sean los servicios
de afilado de cuchillos o la provisién de acceso a Inter-
net. No parece una buens experiencia, procure que no
le ocurra. '




