es empreses virtuals segueixen
presentant més ombres que
llums. En les Gltimes setmanes
les llums han estat protagonit-
zades per la casa de subhastes eBay,
gque ha obtingut uns substanciosos be-
neficis i espera millorar-los en el futur.
Per la seva banda, els resultats d’A-
mazon, coneguts aguesta setmana,
segueixen en numeros vermells per
més que aquests siguin menors que
els esperats. No obstant, per parlar de
les claus de I'éxit o el fracas dels ne-
gocis a través de la xarxa és necessari
comparar empreses que pertanyien al
mateix sector per evitar confondre
I’efecte del sector economic amb I’es-
tratégia competitiva de cada empresa.
Un sector interessant és el dels su-
permercats a Internet. Aquests mer-
cats van néixer sota el suposit que la
gent, cada cop amb una situacio eco-
nomica millor i poc temps lliure, po-
gués fer les seves compres sense ne-
cessitat de desplacar-se.
Aix0 no obstant, I'Gltima gran de-
cepcio empresarial a Internet ha estat
la protagonitzada per Webvan, un
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dels supermercats més grans de la
xarxa. Fa dues setmanes va fer fallida
i va deixar al carrer 2.000 treballa-
dors. La historia de Webvan és la tipi-
ca de les empreses fracas.com. En el seu
moment la cotitzaci6 va arribar fins
als 34 dolars per acci6 (6.732 pessetes),
pero el dia del seu tancament les ac-
cions es cotitzaven a sis centaus (11,8
pessetes).

Webvan va iniciar les seves opera-
cions el 1999 amb una enorme cam-
panya publicitaria. A partir d’alesho-

res va invertir 237.000 milions de
pessetes, fonamentalment en sofisti-
cats magatzems, sense aconseguir ni
un dolar de benefici. L’empresa va in-
tentar recentment obtenir financa-
ment addicional (uns 5.000 milions de
pessetes) perd ningu estava disposat a
invertir en 'empresa.

Tesco.com representa I'altra cara de
la moneda. La subsidiaria del gegant
britanic Tesco és I’ éxit.com del mén de
la distribucié alimentaria a través
d’Internet. No té una pagina web mi-

lionaria ni magatzems Gltim model.
Ha invertit només 11.000 milions de
pessetes en el negoci on line i s’estima
que els seus beneficis anuals volten els
1.300 milions de pessetes. El seu sis-
tema, contrariament al de Webvan, ha
estat primer configurar una estructu-
ra de baix cost i després buscar els
ingressos. En lloc de construir enor-
mes i sofisticats magatzems, Tes-
co.com envia les comandes des de les
botigues de barri.

En lloc de fer els enviaments gratu-
its, Tesco.com carrega 1.400 pessetes
per cadascun. En lloc d’anar pels pas-
sadissos agafant els productes un a un,
els empleats de Tesco utilitzen carros
amb un ordinador que determinen la
ruta més eficient entre passadissos i
permeten recollir-ne sis simultania-
ment.

Paradoxalment, 24 hores després
d’anunciar-se el tancament de Web-
van, les seves accions cotitzen a 10 do-
lars perquée eBay les subhasta com a
objecte de colleccionista.

I aixd malgrat que el seu valor bor-
sari era nomeés de sis centaus de dolar.




