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A mi querida esposa Teresg, mi adorada hija Caroling, y a nuestro
angelito Ignacio, quienes junto con toda mi amada familia son mi fuente
inagotable de inspiracion y fuerza. Han caminado a milado en cada paso
de este fascinante vigje hacia el futuro digital. Sin su amor, paciencia y

apoyo incondicional, esta obra no habria sido posible.

A mi dre@m Te@m, que ha compartido conmigo la pasién por lo que
hacemos, enfrentando cada desafio con determinacion y creatividad.
Este libro vivo es un testimonio de nuestro esfuerzo conjunto y del impacto
que hemos logrado al unir nuestras visiones para construir un ecosistema

digital mds robusto y dindmico.

A todos los pioneros, referentes, jedis y master jedis del ecosistema digital
iberoamericano que, con su “fuerza”, aportes y testimonios, han sido
fundamentales para que este primer momentum de nuestra coleccion se
convierta en la primera pieza de una fascinante cadena de dominds que
permite armar miles de caminos hacia el mismo objetivo. Ustedes, que
se atrevieron a sonar con un futuro digital cuando adn era solo una idea
incipiente, han dejado una huella imborrable en la historia del ecosistema
digitalen nuestra region. Este libro es un homenaje a su valentia, innovacion

y compromiso inquebrantable.

Que esta obra sea un faro para las futuras generaciones, un recordatorio
de que el futuro se construye con la suma de nuestras experiencias,
aprendizajes vy, sobre todo, con la conviccion de que lo imposible solo

tarda un poco mds en alcanzarse.

Con gratitud y admiracion: Obrigadissimo!
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Prologo

El final del siglo XX y los inicios del XXI marcaron un
momento de fascinaciéon y expectacidon en torno a
las posibilidades del comercio electronico. Fue una
época en la que la promesa del futuro digital parecia
al alcance de la mano, impulsada por el auge de las
empresas punto-com, que ofrecian cambiar para
siempre la manera en que interactuamos con el
comercio y la tecnologia.

El frenesi de esos afos llevd a muchos a sofiar con
un mundo donde todo estaria conectado, donde las
barreras fisicas desaparecerian y donde la economia
digital seria la respuesta a un sinfin de problemas.

Sin embargo, el estallido de la burbuja de las punto-
com trajo consigo una cruda realidad: algunos de
estos suenos no estaban respaldados por modelos de
negocio sélidos, mientras que otras empresas, que en
su momento eran valoradas en cifras multimillonarias,
desaparecieron de un dia para otro, llevindose con
ellas el capital y la fe de inversores y emprendedores.
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Fue un golpe que sacudidé al naciente ecosistema
digital, que tuvo que replantearse de manera profunda
para volver a ganar traccion.

En este libro, que forma parte de la coleccién Génesis
de un futuro digital, quiero contar la historia de este
ciclo, desde el auge imparable de las punto-com hasta
el oscurantismo que siguid al estallido de la burbuja.
Es una historia de fracasos y caidas, como también de
lecciones aprendidas, de resiliencia y, sobre todo, de
transformacion.

Al igual que en los otros libros de esta coleccion,
como El despegue digital, Pioneros y visionarios del
ecommercedelberoaméricaolarevolucion delmobile
commerce, recurro a las voces de los protagonistas
de estas épocas para ofrecer una perspectiva unica.

La palabra de los lideres, emprendedores y visionarios
de lberoamérica que compartieron su experiencia
a lo largo de mdas de dos décadas serdn el hilo
conductor de este relato. A través de sus testimonios,
podremos revivir esos anos de euforia, incertidumbre
y reinvencion.

El estallido de la burbuja punto-com, lejos de ser el
final de una eraq, fue el inicio de una nueva fase de
maduracién para el comercio electronico. A medida
quelas empresas sobrevivientes,como Amazony eBay,
demostraban la viabilidad de sus modelos de negocio,
el ecosistema digital global comenzé a consolidarse.
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https://genesisfuturo.digital/el-despegue-digital-los-inicios-del-comercio-electronico-en-iberoamerica/
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Enlberoamérica,vimoscdmoempresascomo Mercado
Libre y Despegar se convirtieron en ejemplos de éxito
en este entorno, demostrando que la perseverancia
y la adaptacion eran clave para aprovechar las
oportunidades del nuevo panorama digital.

Este libro no s6lo se centrard en los hechos histéricos,
sino que también analizard las lecciones que
podemos extraer de esta etapa para enfrentar los
retos del presente y del futuro. En el mundo actual,
donde conceptos como la inteligencia artificial, la
Web 3.0 y el metaverso vuelven a desafiar nuestra
forma de entender el comercio y la tecnologia, es
mas que valioso mirar hacia atrds y aprender de las
experiencias pasadas.

Espero que este recorrido por los altibajos del boom de
las punto-com sirva como una fuente de inspiracion
y reflexion para todos aquellos que hoy se encuentran
construyendo el futuro del comercio digital en nuestra
regién. Porque, al final del dia, cada crisis es una
oportunidad de reinvencidon, y cada fracaso es una
leccién invaluable en el camino hacia la innovacion.

Este es nuestro homenaje a una era que, aunque

tumultuosa, fue decisiva en la génesis de un futuro
digital. jBienvenidos a este viaje!
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Acerca de cOmo navegar
este Jlibro vivo

Génesis de un futuro digitales una coleccién de diferentes
momentums que se presentardn en formato de libro
vivo. Es la primera publicacion de este tipo en la historia
editorial que utiliza todos los recursos tecnolégicos de los
que actualmente disponemos en un solo lugar, para que
no sélo puedas leerlo en formato digital ingresando a la
web oficial, sino que también puedas interactuar con su
contenido y participar con tu propio relato.

Conscientes de que estamos compartiendo mucho mas
que palabras y mucho mds que un registro histérico, he
reunido a un equipo multidisciplinario para disenar el
formato vivo, que te permite navegar el pasado, presente
y futuro del ecosistema digital en Iberoamérica, pudiendo
descubrir, aprender y contribuir con el reconocimiento
del mismo mediante los siguientes recursos:

1. Lectura enriquecida: Gracias a la colaboracion de
mads de 200 expertos que fueron entrevistados y que
tan gentiimente han compartido sus experiencias y
conocimientos, mds un detallado trabajo documental,
cada uno de los libros vivos que forman parte de
la coleccion Génesis de un futuro digital son una
ventana que te permite explorar los hitos, testimonios
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y tendencias que han moldeado al comercio digital.
Puedes empezar tu recorrido por medio del libro vivo que
quieras y sin la obligacién de seguir una correlacion. Por
ser un formato vivo, algunos momentums pueden estar
en desarrollo, en cuyo caso, te invito a suscribirte para
recibir una notificacién o aportar contenido al mismo.

Al acceder a los libros de esta coleccién obtienes:

a. Contenido completo en multiples formatos: texto,
video, audio, fichas de perfil y glosario.

b. Acceso a mds de 200 entrevistas a pioneros y
referentes del digital commerce en Iberoamérica,
disponibles en la playlist elLideres x25 del canal
oficial del eCommerce Institute en YouTube o
Spotify.

2. Escucha donde quieras: Cada libro cuenta con una
versién audiolibro con relatos Unicos sobre el origen
del ecosistema digital en Iberoamérica.

iEscucha ahora

ACCEDE A
elideresx25
PODCAST



https://genesisfuturo.digital/dimension-multimedia/
https://linktr.ee/genesisdeunfuturodigital
https://linktr.ee/genesisdeunfuturodigital

d. Ya estdn disponibles los primeros audiolibros, para
que los escuches donde quieras y te sumerjas en
el origen del ecosistema digital en Iberoamérica
contado por algunos de los protagonistas en primera
persona.

3. Interactividad y actualizacion constante: No
te limites a leer; explora un mundo de contenido
multimedia que incluye videos, fichas de perfil,
glosario y mucho mas. Esta experiencia multimedial y
multidimensional te ofrece una perspectiva completa
y enriquecida.

a. Para ello, simplemente ingresa en genesisfuturo.
digital e interactua con Delphy, nuestra agente de
IA que te ayudard a explorar la coleccidn a tu propio
ritmo.

b. Por su formato de libro vivo, los contenidos se
actualizan continuamente para reflejar los cambios
y avances en el ecosistema digital, manteniéndote
siempre informado.

4. Participacion activa: TG también puedes formar parte
de esta narrativa.

d. Contribuye con tu testimonio, casos, anécdotas,
estudios o investigaciones, enriqueciendo asi el
conocimiento compartido sobre la Génesis del
ecosistema digital. Para hacerlo, completa el
formulario que encontrards en genesisfuturo.digital
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HOlal
soy Delphy

Tu agente de Al
en Génesis de
un futuro digital




5. Potencia la experiencia con Inteligencia Artificial
Aumentada y Generativa:

¢Tienes preguntas o quieres profundizar en algdn
tema especifico?

Interactua con Delphy, nuestro agente de inteligencia
artificial disponible para acompafiarte a explorar
los contenidos de esta coleccién de libros vivos, por
medio de una experiencia de lectura generativa y
aumentada. Dialoga con ella desde nuestra web
para acceder a la informacion mds detallada de
cada libro, pionero, temas, definiciones, empresas
y acontecimientos relevantes sobre los que quieras
profundizar.



https://genesisfuturo.digital/

Caracteristicas destacadas del
Libro vivo: Génesis de un futuro
digital

Colaborativo y documentado: Mds de 200 expertos
colaboraron para proporcionar una visién completa
del ecosistema digital en Iberoamérica.

€5 Innovador y tecnolégico: Utiliza inteligencia
artificial generativa y aumentada para ofrecer
una experiencia de lectura avanzada y dindmica,
adaptada a las necesidades del lector moderno.

£/ Multimedial y multidimensional: Integra diferentes
formatos de contenido como texto, video, audio,
fichas de perfil y glosario, proporcionando una
experiencia de lectura enriquecida.

& Actualizable y dindmico: Por ser un libro vivo, los
contenidos se actualizan constantemente para
reflejar los cambios y avances en el ecosistema
digital.




Escanea el codigo QR y elige por dénde
empezar d navegar esta historia que contard
con 25 momentums del ecosistema digital de
lberoamérica.

Suscribete para enterarte antes que nadie cada
vez que se publique o actualice algunos de los
momentums.

Lee, escucha, participa e interactaa. Esta historia
estd en construccién y todos, de alguna manera,
ya somos parte.

MO1cos Pueytiadon
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Del boom ¢
de las punto-com
al oscurantismo

A principios de los anos 90, nos encontrdbamos frente
a un momento que cambiaria para siempre el curso
de nuestra historia digital. Desde mi perspectiva como
protagonista de esos anos, lo vivi como una chispa que
anunciaba una transformacién sin precedentes.

Internet, que hasta entonces habia sido un recurso
confinado a laboratorios y universidades, comenzaba
a romper barreras y a abrirse al publico general,
sembrando las bases de lo que mas tarde seria el boom
de las punto-com.

Enellibro vivo de esta coleccion El despegue digital relato
como esta expansion tecnoldégica no solo transformo
nuestra manera de acceder a la informacién, sino que
también planté las semillas de un ecosistema digital que
prometia conectar personas, negocios e ideas a escala
global. Fue un tiempo de exploracién, en el que todos
intuiamos que algo grande estaba por suceder, pero
pocos comprendiamos adn su verdadera magnitud.

Al reflexionar sobre este momento en otro de los
libros vivos: Pioneros y visionarios, queda claro que
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https://genesisfuturo.digital/el-despegue-digital-los-inicios-del-comercio-electronico-en-iberoamerica/
https://genesisfuturo.digital/pioneros-y-visionarios-del-ecommerce-de-iberoamerica/

lberoamérica no fue una simple espectadora en esta
revolucion. Los lideres y emprendedores de nuestra
regién, con recursos limitados pero con una creatividad
inagotable, comenzaron a construir las primeras
plataformas digitales adaptadas a las necesidades
locales.

En paises como Argenting, Brasil y México, los pioneros
no sélo replicaron modelos de éxito global, sino que
innovaron frente a los desafios Unicos de nuestra
region: conexiones lentas, desconfianza hacia las
transacciones electrénicas y un entorno econémico
lleno de incertidumbres.

“La burbuja es el gran momentum, estGbamos todos
dentro de un cano y de pronto cambid, se pincha la
burbuja y se cae todo. No sabiamos qué estGdbamos
persiguiendo al fin y al cabo, nos ponian adquisiciones
de usuarios de clientes, transacciones, de todo menos
negocio. Después de la burbuja llegb el crecimiento y
no importaba si se facturaba o no. Fue un hito porque
nos obligd a despertarnos, sobre todo en la Argentina
en donde lo padecimos después de una crisis”.

= Sergio
Grinbaum

Por su parte, en el libro vivo La revolucién del mobile
commerce se evidencia codmo este preludio no se limitd


https://genesisfuturo.digital/la-revolucion-del-mobile-commerce/
https://genesisfuturo.digital/la-revolucion-del-mobile-commerce/
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#sergio-grinbaum
https://www.youtube.com/watch?v=1GhNbk-ZlDc
https://open.spotify.com/episode/5nTT5kinlRQ3Iue1by6yYn?si=0lmzWcL4TkufnomKccNrow
https://open.spotify.com/episode/5nTT5kinlRQ3Iue1by6yYn?si=0lmzWcL4TkufnomKccNrow

alos avances enla conectividad fija. AUn en sus primeras
etapas, la tecnologia moévil ya mostraba su potencial
para transformar la interaccion digital.

Los primeros dispositivos con acceso a Internet, como
el Nokia 9000 Communicator, abrieron la puerta a
una visibn mdas amplia: un futuro donde la conexién
no estaria atada a un escritorio, sino que seria ubicua,
transformando no sélo el comercio sino también la
forma en que vivimos.

« Preguntas que definieron una era

Este periodo fue, ante todo, un tiempo de preguntas:
¢Como se integraria esta nueva tecnologia en la vida
diaria? ¢Qué papel jugarian las empresas en este
ecosistema naciente? Y quizds la mds importante:
¢cOmo podriamos aprovechar este potencial para
mejorar la calidad de vida en nuestras sociedades?

En mis conversaciones con los lideres retratados en
Pionerosy visionarios, estasinquietudes eranrecurrentes.
Habia mucho por descubrir y pocas certezas, pero lo que
sobraba era entusiasmo por construir un futuro digital.

En Eldespegue digital, destaco cdmolos emprendedores
de aquellos anos transformaron estas preguntas en
acciones concretas. Las primeras plataformas digitales
formaron parte de un mundo en el que cada clic era
un paso hacia lo desconocido, pero también hacia un
horizonte lleno de posibilidades.

INICIO @ a
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Mas alla de la tecnologia, un
cambio cultural

Este preludio no sbélo marcé un cambio tecnolbgico,
sino también un cambio cultural profundo que en
La revolucién del mobile commerce empezamos d
visualizar con los primeros avances en conectividad vy
acceso movil, los que comenzaron a transformar las
expectativas de los consumidores.

La idea de interactuar con la tecnologia de forma
constante y sin restricciones redefinid el comercio, las
relaciones sociales y la manera en que nos conectamos
con el mundo.

Lll Lagénesis de unarevolucion

Este fue un momento donde convergieron la tecnologig,
la visibn emprendedora y el deseo de un mundo mds
conectado. Los cimientos de esta revolucion no fueron
perfectos ni estuvieron exentos de desafios, pero fueron
lo suficientemente sélidos para soportar la explosion de
creatividad y transformacion que vendria después.

Como detallo en estos libros vivos, el boom de las
punto-com no fue sélo un fendbmeno econémico sino
una declaracion de intenciones: la conviccién de que
podiamos reinventar nuestras sociedades a través de
la tecnologia.

INICIO {pj



Al mirar atrd@s, no puedo evitar sentir gratitud por haber
sido parte de este preludio. Fue un tiempo en el que
aprendimos que los cambios mds significativos no
surgen de la certeza sino de la voluntad de explorar lo
desconocido. Con estas bases, nos preparamos para el
capitulo que cambiaria todo.

~< Transicién hacia las tecnologias
actuales

Hoy, a medida que el ecosistema digital evoluciona hacia
un nuevo horizonte tecnoldgico, las lecciones aprendidas
durante el boom de las punto-com resuenan con mdas
fuerza que nunca.

Tecnologias como la Web 3.0, el metaverso y la
inteligencia artificial representan una continuacién de
aquella revolucidén. Estas innovaciones, impulsadas por
un enfoque mds consciente en sostenibilidad y valor
para el usuario, estn dando forma a un ecosistema
mas resiliente y preparado para enfrentar los desafios
del futuro.

La Web 3.0 redefine la descentralizacion y devuelve
el control a los usuarios, mientras que el metaverso
amplia las posibilidades de interaccién en entornos
virtuales inmersivos. La inteligencia artificial, por su parte,
transforma la manera en que las empresas se conectan
con sus clientes, optimizando procesos y personalizando
experiencias.



Elboom de las punto-com no fue un final sino un preludio
para las oportunidades infinitas que hoy estdn a nuestro
alcance. Es hora de explorar cdémo estas innovaciones
estdn redefiniendo el presente y como podemos seguir
aprendiendo de ellas para construir un futuro digital
sostenible.

El origen del boom de las
punto-com

Como dije, a principios de los afos 90, Internet comenzd
a expandirse rGpidamente, mds alld de los laboratorios
de investigacién y de las universidades, convirtiéndose
en una tecnologia accesible para el publico general.

La creacion de la World Wide Web en 1989 por el cientifico
de la computacién briténico Tim Berners-Lee sent6 las
bases para lo que se convertiria en la infraestructura
esencial del comercio digital.

La capacidad de acceder a informacidn y comunicarse
a través de la web representd, sin lugar a dudas,
un cambio radical que pronto atrajo la atencidén de
inversores y emprendedores visionarios.
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Fuente: BBC

El 12 de marzo de 1989, Berners-Lee puso sobre papel
el protocolo de transferencias de hipertextos con el que
naceria la primera web.

Tal protocolo, denominado “Gestion de informacién;
una propuesta”, se publico en el CERN (Organizacién

Europea para la Investigaciéon Nuclear) recién en 1990.

A continuacién les comparto una vista inicial de tal
registro:

INICIO {WD
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Information Management: A Proposal March 1989

Information Management: A Proposal

Abstract

This proposal concerns the management of general information about accelerators and experiments at
CERN. It discusses the problems of loss of information about complex evolving systems and denves a
solution based on a distnbuted hypertext sytstem.

Keywords: Hypertext, Computer conferencing, Document retrieval, Information management, Project
control
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El auge de las tecnologias de las comunicaciones, como
las conexiones de acceso telefénico y, posteriormente,
la banda ancha, hizo que Internet fuese mas rdpido y
accesible.

Enparalelo,eldesarrollode navegadorescomo Netscape
Navigator e Internet Explorer facilitd la navegacion vy
permitid que mds personas pudieran utilizar la web de
manera eficiente. Estos avances, junto con la aparicién
de las primeras computadoras personales en hogares y
empresas, crearon el ecosistema necesario para que el
comercio digital floreciera.

Recordemos que Netscape Communications
Corporation, la empresa pionera en el desarrollo de
software de navegacion por Internet, fue fundada en
1994 por Marc Andreesseny Jim Clark, y se hizo conocida
por su navegador web Netscape Navigator, que fue uno
de los primeros navegadores grdficos ampliamente
utilizados en la World Wide Web.
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() Netscape: Version 4,75-20000815
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Las empresas tecnolbégicas emergentes vieron en
la web una plataforma sin precedentes para crear
negocios innovadores. Asi surgieron las primeras
startups, que buscaban revolucionar el modo en que
las personas redlizaban transacciones comerciales,
ofreciendo productos y servicios a través de esta nueva
infraestructura global.

Amazon, eBay y los pioneros de
Iberoamérica, los primeros actores
clave

1995 marcd un hito en la historia del comercio digital.
Fue el afo en que Amazon.com, fundada por Jeff
Bezos, y eBay, creada por Pierre Omidyar, lanzaron sus
plataformas al publico.

Amazon, que comenzbé como una libreria en linea, no
tardd en transformarse en un gigante del comercio
electrénico, ampliando su oferta a una gran variedad
de productos. Fundada el 5 de julio de 1994, inicialmente
se enfocd en la venta de libros por Internet, pero con el
tiempo incorporé CDs, DVDs, software, ropaq, juguetes y
muchos otros articulos.
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Fuente: ADSLZone. 2

En 1998, adquirid Internet Movie Database (IMDb),
seguido por la compra del servicio web Alexa.com en
1999. En 2002, dio un paso clave en el @mbito tecnholégico
con el lanzamiento de Amazon Web Services (AWS), su
plataforma de servicios en la nube. Mds adelante, en
noviembre de 2007, presentd el Amazon Kindle, un lector
electrénico que se convirtid en uno de sus productos
mas iconicos.
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Sin lugar a dudas, este pionero experimentd un
crecimiento vertiginoso durante la década de 1990,
atrayendo la atencidon de inversores, al mismo tiempo
que diversificaba su catdlogo durante pleno auge de
las empresas punto-com. Sin embargo, con el estallido
de la burbuja tecnolbégica a principios de los 2000, la
compania enfrenté grandes desafios.

En 1999, las acciones de Amazon alcanzaron un méximo
de casi 106 ddlares por accidn, reflejando el entusiasmo
del mercado por las empresas tecnoldgicas. Tras
el colapso de las punto-com, su valor se desplomé
aproximadamente un 90%, situando a la empresa en
una posicién financiera precaria.

Para afrontar esta crisis, Amazon emitiéo 672 millones
de délares en bonos convertibles con una tasa de
interés del 6,9%, fortaleciendo su posicion de efectivo y
permitiéndole continuar operando durante la recesion:.

Veamosenestaimagenelrecorte que expone Bloomberg
-se extiende mucho mds del momento del boom y del
oscurantismo-, y es que Amazon ha sido muchas veces
analizado como un modelo disruptivo:
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Desempeno de las acciones de Amazon
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Fuente: Bloomberg. (s.f.). Graficos sobre el impacto de Amazon en malls y minoristas.
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Fuente: Bloomberg. (s.). Gréficos sobre el impacto de Amazon en malls y minoristas.
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Tanto asi que, en comparacion con Walmart, el paso
del tiempo dejé atrds al gran retail, pero claro, ese es
tema del libro vivo en donde les hablaré sobre los
marketplaces.

Ademds de las medidas financieras, Bezos busco
asesoramiento externo. En 2001, mantuvo una reunién
con Jim Sinegal, fundador de Costco, quien le aconsej6
enfocarse en ofrecer precios bajos y un valor excepcional
alos clientes. Este consejo inspird a Bezos a reestructurar
la estrategia de precios de Amazon, sentando las bases
para iniciativas futuras como Amazon Prime.

Gracias a estas decisiones estratégicas y a una gestion
prudente, Amazon sobrevivid al colapso de las punto-
com y emergié fortalecida, consoliddndose como
una de las empresas mds influyentes en el dmbito del
comercio electronico a nivel mundial.

Recomiendo ver este documental para ampliar un poco
mds sobre la mirada de lo que experimentd Amazon:’

La Internet - Burbuja punto-com
Ebay y Amazon
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Welcome to today's online Welcome to owr comumuty. I'm glad you found us.

mwarkecplace... AuctionWeb 1s dedicated to bringing together buyers and
sellers tn an honest and open marketplace Here, thanks to our
auction format, merchandise will always fetch its market value.
And there are plenty of great deals to be found|

...the market that brings Take alook at the listngs. There are always several
buyers and sellers together hundred auchions underway, so you're bound to find
in an honest and open something mteresting,

environment...
Ifyou don't find what you like, take alook at our Personal
Shopper. It can help you search all the Estings. Or, it can
keep an eye on new items ag they are posted and let you
know when something you want appears. If you want to let
everyone know what you want, post somethng on our wanted
page.

If you have sometlung to sell, start your auchion mstantly.
Uelcome to eBay's
Auctionteb. Join our ¢ ity. Become a registered user Registered
users receive addmional benefits such as daily updates and the
nght to participate m our user feedback forum and the bulletm
board.

Please read on about the AuctionWeb vision. ,

From the founder: I launched eBay's AuctionWeb on Labor Day, 1995. Since
then, this site has become more popular than I ever

Tebruacy 26, 1996 expected, and I began to realize that this vaz indeed
a grand experiment in Internet commerce.

By creating an open market that encourages honest
dealings, 1 hope to make it easier to conduct businesa
with strangers over the net.

Most people are honest. And they mean well. Jowme
people go out of their way to make things right. I've
heard great stories about the honesty of people here.
But some people are dishonest. Or deceptive. Thig iz
true here, 1in the newagroups, in the classifieds, and
right next door. It's a fact of life.

Dut here, those people can't hide. Ue'll drive them
away. Protect others frow them. This grand hope
depends on your active participation. Become a
registered uger. Use our feedback forum. Give praise
vhere it iz due: make complaints vhere appropriate.

For the past 21X months, 1've been developing this
ayatem aingle-handedly, 1n my apare time. Along the
way, T've dealt with complaints among participants.
But those complaints have mwounted to only a handful.
We've had close to 10,000 auctions since opening. And
only a fev dozen complaints,

Now, ve have an open forum. Use 1it. Make your
complaints in the open. Better yer, give your praise
in the open. Let sveryone know what a )oy it was to
deal with someone.

Above all, conduct yourself in a professional manner.
Deal with others the way you would have them deal with
you. Remember that you are usually dealing vith
individuals, just like yourself. Subject to making
mistakes. Well-meaning, but vrong on occassion. That's
Just human. We can live with that. ¥e can deal with
that. We can still make deals with that.

Fuente: \JERDESHRTAISHIANS- Good tuck, and good

Regacds,

Pierre
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Por otro lado, eBay revoluciond la forma en que se
comprabany vendian productos entre usuarios, creando
un mercado de subastas online que democratizdé el
acceso al comercio.

Fundada por Pierre Omidyar en 1995, eBay recorrid un
camino notable desde su creacion, pasando por el auge
de las punto-com y enfrentando los desafios posteriores
al estallido de la burbuja tecnolégica.

En septiembre de 1995 Omidyar, un programador
informatico, lanzdé “AuctionWeb” desde su residencia en
San José, California.

Este sitio web estaba destinado a serun mercadoenlinea
donde individuos pudieran comprar y vender bienes y
servicios. El primer articulo vendido fue un puntero laser
averiado por $14.83, lo que sorprendid gratamente a
Omidyar y evidencio el potencial de su plataforma.’

:€0M
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Comparto esta entrevista al comprador detrds de la
primera venta:

Meet the Buyer Behind eBay
Founder Pierre Omidyar’'s First
Ever Sale’

En 1997, “AuctionWeb” pasb a llamarse eBay, derivado
de “Echo Bay”, el nombre de la consultora de Omidyar.
Ese mismo afo, la empresa recibid una inversion de
$6.7 millones de Benchmark Capital, lo que impulsd
su crecimiento. La popularidad de eBay se dispard,
especialmente entre coleccionistas de objetos como
los “Beanie Babies”, que representaban una parte
significativa de las listas de productos en la plataforma.

Durante la burbuja de las punto-com a finales de los
anos 90, eBay experimentd un crecimiento exponencial.
En septiembre de 1998, la empresa lanzé su oferta
publica inicial (IPO), con un precio inicial de $18 por
acciodn, cerrando el primer dia de cotizacién en $53 por
accién. Este éxito convirtid a Omidyar y a su cofundador,
Jeff Skoll, en multimillonarios.

Sin embargo, el estallido de la burbuja de las punto-com
a principios de los 2000 afectd a numerosas empresas
tecnoldgicas. A pesar de la recesidn que siguid, eBay
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logré mantener su posicion en el mercado. En mayo de
2003, sus acciones cotizaban cerca de sus Mmdaximos
histéricos, alcanzando aproximadamente $98 cada una,
lo que demostraba la resiliencia y adaptabilidad de la
empresa en tiempos de incertidumbre econdmica.

La capacidad de eBay para innovar y adaptarse a las
cambiantes condiciones del mercado le permitié no sélo
sobrevivir al colapso de las punto-com, sino también
consolidarse como uno de los principales actores en el
comercio electrénico a nivel mundial.

El auge del ecommerce en América
Latina y la prueba de fuego de la
burbuja punto-com

En paralelo a esta historia que les cuento, debo decir que
los paises iberoamericanos no se quedaron atrds.

La region vio nacer empresas que serian fundamentales
para el desarrollo del comercio electrbnico en esta
parte del mundo. Entre ellas, Mercado Libre, fundada por
Marcos Galperin en Argentina en 1999, y Despegar.com,
creada el mismo afo por Roberto Souviron y su equipo,
se convirtieron en ejemplos de éxito.

Ambas companfias aprovecharon las oportunidades
que brindaba el acceso creciente a Internet y supieron
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adaptarse a las necesidades particulares de los
consumidores latinoamericanos. Mercado Libre,
inspirada en el modelo de eBay, comenzd como una
plataforma de subastas en linea, pero rdpidamente
diversific6 su propuesta y consoliddé un ecosistema
integral que incluyd soluciones de pago, envios y
financiamiento.

Por su parte, Despegar.com replicd la estrategia de
agencias de viaje en linea como Travelocity y Orbitz,
facilitando la compra de pasajes y paquetes turisticos
sin la necesidad de acudir a intermediarios fisicos. A
pesar del estallido de la burbuja de las punto-com a
principios de los 2000, ambas empresas implementaron
estrategias de adaptacion que les permitieron sobrevivir
y seguir creciendo, a diferencia de muchas startups
tecnoldgicas que no lograron resistir la crisis.

Otro actor destacado fue DeRemate, una plataforma
de subastas creada por Alec Oxenford y su equipo,
que rdpidamente se convirtid en uno de los sitios mas
visitados en la regién. A diferencia de Mercado Libre,
DeRemate se expandié agresivamente en mercados
clave de América Latina, apostando por el volumen y la
publicidad para generar traccidon. Durante el auge de las
punto-com, ambas empresas compitieron ferozmente
por la dominancia del comercio electronico en la region,
captando el interés de inversores y aumentando su
valuaciéon en muy poco tiempo.

Sin embargo, cuando estalld la burbuja tecnoldgica,
muchas companiias del sector vieron caer sus ingresos
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y tuvieron dificultades para sostener su modelo
de negocios. La incertidumbre financiera obligd a
DeRemate a reestructurar su estrategia, y en 2005, tras
anos de competencia directa, Mercado Libre absorbid
la mayor parte de sus operaciones en la regidn por
aproximadamente 40 millones de ddlares, consolidando
asi su liderazgo en el ecosistema de ecommerce en
América Latina.

Alec Oxenford, Co-Founder de DeRemate.com y OLX,
comparti6 en el eCommerce Day Argentina 2024
algunas reflexiones sobre los inicios de DeRemate y
el proceso de adaptacién en el ecosistema digital.
Recordd cédmo se inspiraron en eBay para lanzar el sitio
en América Latina:

“Plataformas como eBay o Craigslist nos orientaron
y ayudaron a enfocarnos al principio, pero el 90%
siguié siendo incertidumbre. Uno va descubriendo con
prueba y error, y equivocandose. DeRemate.com fue
nuestra respuesta local al modelo de eBay, y creo que
la clave fue probar las cosas temprano y aprender de
los errores. Incluso, en algunos aspectos, terminamos
siendo nosotros los que innovamos antes que ellos. Por
ejemplo, DeRemate.com tuvo precio fijo antes que eBay,
lo que muestra que la innovacién no siempre sigue una
sola direccién”.

Compafilas como DeRemate lograron captar la
atencién de los inversores y establecieron una nueva
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forma de hacer negocios, donde las fronteras fisicas
se desvanecen y las transacciones pueden ocurrir en
cualquier momento y lugar. Sin embargo, el crecimiento
exponencial de estas empresas fue acompanado por
una ola de optimismo y especulacion en los mercados
financieros. Muchas startups surgidas en esta época
no lograron resistir el colapso de las punto-com, pero
aquellas que supieron adaptarse al nuevo entorno
lograron no sbélo sobrevivir, sino consolidarse como
referentes del comercio electronico en la region.

Hoy, Mercado Libre y Despegarcom no sbélo han
superado aquella crisis, sino que han evolucionado hasta
convertirse en gigantes del ecommerce y los viajes en
linea, demostrando que la capacidad de adaptacion es
clave en el mundo digital.

Eso si, si indagamos cudles fueron las estrategias que
ayudaron a estas empresas de la regiéon a superar la
crisis y consolidarse en el mercado latinoamericano, nos
encontramos con dos claras visiones:

Estrategia de Mercado Libre
@ para enfrentar el estallido de las
punto-com

Q Enfoque en el desarrollo tecnolégico y la base de
clientes:
La empresa priorizd la mejora de su plataforma
tecnoldgica y fortalecio la relacidon con sus usuarios
existentes.
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En lugar de expandirse desmedidamente, se centrd
en ofrecer una experiencia de usuario superior,
proporcionando mds herramientas y facilidades
tanto para vendedores como para compradores.
Este enfoque incrementd la fidelidad de los clientes
y mejord los mdrgenes de ganancia, permitiendo
a Mercado Libre mantenerse competitivo mientras
otros competidores sucumbian a la crisis.

Jonathan Szwarcmanf actualmente Head of
Marketplace Motors Uruguay en Mercado Libre,
y quien ademds se unid a la compafiia en sus
primeros anos, asegura que:

“La apertura de APIs fue uno de los momentos bisagra
para el crecimiento de Mercado Libre. Poder integrar
nuestra plataforma con otras aplicaciones y sistemas
nos permitié expandir el ecosistema mas alla de lo que
imagindbamos. Antes, todo era cerrado y limitado, pero
con la apertura de la tecnologia, logramos escalar de

manera exponencial”.
[ Jonathan
- Szwarcman

Resistencia a la fusion y mantenimiento de la
independencia:

A pesar de las dificultades econdbmicas y las
oportunidades de fusionarse o ser adquirida por
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grandes compafiias tecnolégicas, Galperin decidid
mantener la independencia de Mercado Libre.

Esta visidbn estratégica a largo plazo permitid o
la empresa conservar su modelo de negocio y
autonomia, diferencidndose de otros competidores
que desaparecieron durante la crisis.

Szwarcman recuerda coémo la empresa evalud
contratar un desarrollo externo en Brasil, pero
finalmente fue un equipo interno de Mercado Libre
el que propuso y ejecutd la solucion.

“Pensamos en tercerizar el desarrollo de nuestra
plataforma mobile, pero un grupo de desarrolladores
internos propuso una alternativa. Apostamos por ellos
y resulté ser una de las mejores decisiones. Hoy, el
comercio movil representa una gran parte de nuestras
transacciones y nos permitidé llegar a millones de
usuarios que notenian acceso fcilaunacomputadora”

[ ' Jonathan
: Szwarcman

La resiliencia y la capacidad de reinvencién fueron
clave para enfrentar los cambios de la industria.
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Estrategia de Despegar
para enfrentar el estallido de las
punto-com

a Expansion regional y diversificacion:

La empresa se enfocd en ampliar su presencia en
diferentes paises de América Latina, adaptando sus
servicios a las particularidades de cada mercado.
Esta expansién regional permitid a Despegar.com
diversificar sus fuentes de ingresos y reducir la
dependencia de un Unico mercado, lo que fortaleci6
su posicidén durante la crisis.

D Presencia local y conocimiento de marca:
Despegar.com invirtid en establecer una fuerte
presencia local en los paises donde operaba, lo
que incluyd la apertura de oficinas y la adaptacién
de sus servicios a las necesidades especificas
de cada mercado. Esta estrategia aumentd el
reconocimiento de la marca y generd confianza
entre los consumidores locales, facilitando Ila
recuperacion tras la crisis.

Ambas empresas demostraron resiliencia y
capacidad de adaptacién durante el estallido
de la burbuja de las punto-com, implementando
estrategias que les permitieron no sbélo sobrevivir
sino también consolidarse como lideres en sus
respectivos sectores en América Latina.



ACCEDE A LAS
DIMENSIONES
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El modelo de negocio
inicial: La fiebre de las
startups y el capital de
riesgo

Durante esta etapa, el modelo de negocio de muchas
empresas punto-com era sencillo en apariencia pero
profundamente arriesgado en la prdctica.

Mientras que el objetivo era atraer a la mayor cantidad
de usuarios posibles sin preocuparse inicialmente por
la rentabilidad, la premisa con la que se manejaron
entonces fue: con suficiente trafico y reconocimiento
de marca, eventualmente las empresas encontrarian
formas de monetizar sus plataformas.

El capital de riesgo desemperd un papel fundamental en
este proceso. Los inversores, convencidos del potencial
disruptivo de Internet, estaban dispuestos a inyectar
grandes sumas de dinero en startups tecnoldgicas que
muchas veces carecian de ingresos sostenibles.

Este capital permitié que las empresas se expandieran
répidamente y captaran a millones de usuarios en todo

el mundo.

Las ofertas publicas iniciales (IPO) se convirtieron en un
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fendbmeno recurrente, con empresas tecnolégicas que
salian a la bolsa con valoraciones multimillonarias, a
menudo sin generar ingresos significativos.

Netscape, por ejemplo, fue una delas primeras empresas
en protagonizar una de estas salidas a bolsa en 1995,
lo que inspird a muchas otras a seguir su ejemplo. De
hecho, este hito fue el punto culmine de este periodo.

Su lanzamiento a la bolsa atrajo una enorme atencion
y capital hacia las empresas de Internet. A partir de allj,
se dio un crecimiento vertiginoso que trajo aparejado el
surgimiento de miles de nuevas empresas. Todas ellas
tenian la promesa de revolucionar la economia a través
de la tecnologia de Internet.

Los medios de comunicacion cubrieron este fendbmeno,
lo que llevdé a un aumento en el interés publico y la
inversién especulativa, llevando a muchas de estas
startups a valoraciones multimillonarias a pesar de no
tener ingresos significativos.

En marzo de 2000, el indice bursatil Nasdag, que incluye
a muchas empresas tecnoldgicas, alcanzé su punto
mds alto, marcando el apogeo de la euforia por las
punto-com. Sin embargo, muchas de estas empresas
tenian modelos de negocio que resultaron insostenibles,
porque se enfocaban mds en aumentar el tréfico web
que en generar ingresos reales.

A continuacion, hago un resumen de lo dicho, con las
empresas mas representativas a nivel global y a nivel
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regional, el aflo que hicieron la oferta publica, el modelo
de negocio y el resultado del mismo:

Yahoo! inc.

olay Inc.

TheGlobe co

Pets.com

Despegar.co

DeRemateco

Afo de OP1  Descripcion

1995

1997

No reslzd
OF1 en ese
penodo

No realizd
OPf en ese

No realzd
OFf en ese
periodo

Marcd el invcio del auge de las punto-com
€ON Su espectacular debut en bolsa.

Uno de los principales motores de blsqueds
y drectonos de a época.

Pronero en ol comercio electronico.
estableciendo un modelo de venta en linea.

Plataforma de subastas en lines que se
comewts en un referente del sector.

Red social que expenmentsd un gran
CrecmEento en w prmer da de

Modelo de Negocio

Navegador web con boencias y
uerdos PUbRCILAoS.

e y
€ON INgresos por pubhodad

Venta de procductos en linea con

mérgenes yustados para caplac
mercado.

Subastas en Nnea con comisiones
sobre ventas.

Red sockal con enfoque en pubbodad

Simbolo del colapso de [ burbupe punto-com
Gebicdo @ su TIPSO Hracaso.

P de fundada
on Argenting en 1999, insprada en eBay.

Agencia de vaes on Knea que revoiucond o
SECtOr turistico en Aménca Latna,

Plataforma de subastas en linea que comptit
con Marcado Libre en a region,

Banco digtal [atnoamencano que se
comartib en un referente de L banca online.

Venta de productos pars mascotas
€On gran inversidn en marketing sin
rentabédad

Marketplace con subantas y precos
fp0s. COLrANdO COMBONes 3
vendedores.

Vanta de pasajes y paquetes turisticos
CON INGrEsOs POI COMSIONeS.

Subastas en linea con un modelo
simdar 3 e8ay.

Banca en linea con enfoque en
servcios financieros digitales.

(Sobrevivio al estalido?

No - Fue adquinda por AOL en 1999 y ded
de ser relevante tras s Cakda de la burbuja.

Si - Se rewventd como un portal de
CONLENIdO y MANTUVD INGIeS0S POF
publadad.

Si - Logro expandirse y dversificar ngresos
con AWS. evitando la crisis.

SI - Su modelo de subastas y diversificacién
e permitid mantenerse rentable

No - No logré un modelo de ingresos
sostenble y colapsd tras of estallido.

No - Se quedo sin fondos y cerrd en 2000,
comarndndose en un simbolo del fracaso
de las punto-com.

Si - Se expancht en a regitn. deversificd
LENNOOS @ INCOMPOrd Mercado Pago.

S4 - Se adapto a los cambios del mercado y
logrd corsoldarse.

No - Fue absorbada por Mercado Libre en
2005 debido 2 1a cras de 1a burbua.

No - Fue vendida a Banco Santander en
2000 y dejé de operar bajo su marca
onginal
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Como pueden ver, este crecimiento exponencial
estaba sustentado en bases fragiles. Las empresas se
enfocaban mds en aumentar su trafico y visibilidad que
en desarrollar modelos de negocio sblidos y sostenibles.

Las métricas clave eran la adquisicién de usuarios y la
expansion territorial, dejando de lado la rentabilidad a
largo plazo. Como veremos mds adelante, esta falta
de sustentabilidad financiera seria el factor clave en el
colapso de la burbuja punto-com.

Para comprender mejor el origen y auge de este boom,
entrevisté a varios de los protagonistas que vivieron de
cerca estos anos de transformacioén en Iberoamérica.

Sergio Grinbaum, CEO de Think Thanks, recuerda esta
época como “una carrera desenfrenada por capturar
el futuro”. En sus palabras, “era un momento en que
todos creiamos que estdbamos a punto de cambiar el
mundo, aunque pocos sabian realmente cémo”.

Por su parte, Mario Contreras, gerente de eCommerce
para Reebok, entre otras marcas, sefiald que “la
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infraestructura tecnolégica que surgié durante esos
anos fue la base para lo que hoy conocemos como
comercio electrénico moderno. Todo lo que tenemos
hoy en dia, desde fibra éptica hasta las plataformas de
pago, comenzd en esos anos”.’

El enfoque de Mario no es simplemente optimistq,
puesto que veremos mdas adelante cdmo esta industria
alcanzé un alto grado de resiliencia, y eso, quitdndole
todo romanticismo posible a uno de los momentos mas
criticos pero al mismo tiempo potente del desarrollo de
nuestra industria. Todavia falta un tramo antes de hablar
de lo que viene después, el oscurantismo.

Lorena Diaz Quijano, especialista en lideres dgiles y
digitales, también ofrece su perspectiva sobre la fiebre
de los 90: “El enfoque estaba en la adquisicién de
usuarios, sin importar mucho la viabilidad financiera.
Todos estabamos aprendiendo sobre la marcha”.

Estas voces nos recuerdan que el boom de las punto-
com no fue sbélo una cuestion de tecnologia o capital,
sino que representd una revolucién impulsada por la
ambiciéon de transformar la sociedad y la economia,
aunque, como veremos, no todas las ambiciones
estaban destinadas a prosperar.

El origen del boom de las punto-com fue un momentum
en si mismo en la historia del comercio electrénico. Si se
quiere, esta primera parte del libro se puede visualizar
como un apéndice de El despegue digital.
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Explora Génesis }
TR de un futuro digital

COLECCION Transforma la lectura en una

-
GENESIS 8 e interactiva. ¢Estas listo para descubrirlo?
DE UN FUTURO
DIGITAL

L3

Marcos Pueyrredon

Las tecnologias emergentes, los modelos de negocio
innovadores y la abundancia de capital crearon
un entorno donde parecia que todo era posible. Sin
embargo, como lo apreciardn a medida que avancen
con la lectura de esta Génesis de un futuro digital, este
crecimiento desenfrenado tenia un lado oscuro: muchas
empresas no estaban preparadas para enfrentar los
desafios a largo plazo que inevitablemente surgirian.
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Linea de tiempo:

El boom de las punto-com

del eco tema
Digital Commerce

@ Mayo:
# Amazon sale a Bolsa el 15 de mayo con un precio por accion de
18 délares.

@ Septiembre:

ACCEDEA LA
DIMENSION # eBay realiza su IPO. En sélo un dia, pasé de 18 délares la accion
MULTIMEDIA a535.
@ Agosto:
& se fundan Mercado Libre, Despegar y DeRemate en
Argentina.

O Noviembre:
# Terra se dispara un 213% en su debut en la Bolsa de Espania,
reflejando la fiebre de las puntocom.

%) Diciembre:
& El sitio sale a la Bolsa con un precio inicial de 16 dolares por
accién. Poco después alcanzé una valoracion de mercado de
1.600 millones de dolares.

®) Marzo:
# El indice Nasdaq Composite supera los 5.000 puntos, un
crecimiento del 582% desde 1995.

@) Abril:

™ Comienza la caida acelerada del Nasdag, cerrando el afo
con un desplome del 50% desde su pico en marzo.

@ Octubre:
& se anuncia la fusién de El Sitio con Ibero American Media
Partners.

(®) Noviembre:
X Pets.com anuncia su cierre y el despido de 255 trabajadores.

(®) Diciembre:
& Yahoo! cae de 250 a 30 délares por accién; Amazon, eBay y
otras compariias de la Nueva Economia también sufren
desplomes significativos.

@ Julio:

# Webvan se declaré en bancarrota al anunciar el despido de
2 mil empleados y cancelar los servicios de entrega a domicilio
de sus productos.

Burbuja y caida

@ Octubre:
& eBay se convierte en el mayor accionista de Mercado Libre,
con el 20% de la participacion de la compania.

@ Octubre:
A Elindice Nasdaq Composite bajé a 1.300 puntos, una caida

del mas del 70 % desde su pico tan solo 2 anos antes:
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Las bases tecnolégicas
del boom de las
punto-com

El boom de las punto-com a finales de los anos 90
fue un fendmeno impulsado por la euforia inversora
y la promesa de un futuro digital. Sin embargo, este
crecimiento no habria sido posible sin el desarrollo
tecnoldégico que lo sustenté.

Desde la evolucidbn de las comunicaciones hasta
la consolidacion del software como servicio, la
infraestructura digital jugd un papel clave en la explosidn
del comercio electrénico y por eso tenemos que darnos
un espacio para entender este contexto.

Cristian Daher, uno de los pioneros del ecosistema
digital en Bolivia, recuerda cémo en aquellos anos
la transformacién tecnolégica empezd a redefinir la
manera en que las empresas operaban.



“En los 90, hablar de comercio digital era casi un acto de
fe. No teniamos el concepto de startup, ni habldbamos
de ecosistemas digitales. Solo sabiamos que Internet
eraunaoportunidady que habiaque construirsobreella.
En aquel momento, no pensdbamos en llegar a 25 anos
de transformacion digital; simplemente tratdbamos de

sobrevivir y hacer crecer nuestros proyectos”.

@f B Cristian
\ Daher
,

Sin embargo, uno de los factores que mas influyé en
la explosion del comercio digital fue la evolucion de la
infraestructura de comunicaciones, y el mismo Cristian
Daher lo afirma: “Sin 3G, 4G, fibra éptica y una estructura
de comunicaciones soélida, el ecommerce no habria
tenido futuro. La conectividad fue esencial para que las
empresas pudieran digitalizarse y llegar a mas clientes.
Muchas veces damos esto por sentado, pero sin una
base tecnolégica robusta, el boom de las punto-com
no habria sido posible”.

- 14 .
En este contexto, Marcelo Galperin, pionero en la

digitalizaciéon corporativa y cofundador de Mercado
Libre, recuerda los desafios técnicos de aquellos anos.
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“En los 90, Internet era una tecnologia emergente, pero
todavia habia problemas graves de confiabilidad,
velocidad y seguridad. Para las empresas que querian
operar digitalmente, la conectividad era un cuello de
botella. Al principio, las opciones eran redes privadas,
conexiones satelitales carisimas o enlaces por
radiofrecuenciq, lo cual limitaba la expansién de las
operaciones. Fue recién con la llegada de las VPNs y
la consolidacién de los centros de datos que se pudo
construir un ecosistema realmente viable para el
comercio digital”.

a Marcelo
Galperin
v’ 4

«

El impacto de estas innovaciones tecnolégicas no solo
beneficid a los grandes jugadores, sino que también
facilitd la creacion de startups en la region.

Esto, sumado ala posibilidad de contar con servidores en
Estados Unidos, como ocurrié con Mercado Libre en sus
inicios, permitié a las companfiias escalar sin depender
de la infraestructura local, que en muchos paises aun
estaba en desarrollo.
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“Cuando creamos Mercado Libre en 1999, sabiamos
que si poniamos los servidores en Argentina ibamos a
tener problemas de latencia y accesibilidad. Decidimos
alojarlos en un data center en Estados Unidos, lo que
nos dio estabilidad y nos permitié operar en multiples
mercados sin restricciones. Esa decision fue clave para
nuestro crecimiento regional”.

B Marcelo
Galperin
% P

Este cambio de paradigma transformd el comercio
digital en lIberoamérica. Muchas empresas que en los
primeros afnos de la burbuja tecnolégica no lograron
sostenerse habrian tenido mejores oportunidades con
la infraestructura que emergid después del 2000.

La crisis de las punto-com no sbélo dejo un campo de

batalla de startups fallidas, sino que también impulsd
una reinvencion del ecosistema con bases mas solidas.
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De la conectividad a la
ubicuidad digital

Ademds de la conectividad, otro hito clave en el auge
del comercio electronico fue la transicion del software
tradicional a sistemas basados en la nube.

La llegada del software como servicio (Saas) eliminé la
necesidad de que las empresas compraran licencias e
instalaran programas en sus propios servidores. En su
lugar, pudieron acceder a soluciones digitales de forma
flexible y sin grandes inversiones en infraestructura. Esto
democratizé la tecnologia y facilité la adopcion del
comercio electrénico por parte de mds negocios.

En tal sentido, puedo decir que la arquitectura de
software jugd un papel fundamental en la consolidacién
del comercio digital, estableciendo las bases para que
la industria pudiera escalar sin restricciones técnicas.

Diego Berardo, pionero en la industria del software y
del comercio electronico en Iberoamérica, describe los
momentos clave que marcaron esta transformacion:
“En los anos 90, el gran problema era la infraestructura.
Podias tener la mejor idea del mundo, pero si no tenias

INICIO @ a



una red estable y sistemas eficientes, simplemente no
funcionaba. No existia la masificaciéon de estandares,
y cada empresa debia resolver la digitalizacién a su
manera”.

Uno de los hitos mds importantes fue el lanzamiento
de Windows 95, que permitid la adopcién masiva de
interfaces grdaficas y establecid una plataforma sobre la
que se desarrollaron aplicaciones que revolucionaron la
manera en que las empresas operaban.

“Windows 95 cambié las reglas del juego. Antes, cada
empresa tenia que desarrollar su propio software desde
cero. Con la llegada de Windows y la estandarizacién
de los sistemas operativos, las companhias pudieron
empezar a utilizar soluciones ya creadas, reduciendo
costos y mejorando la eficiencia. Este fue el primer paso
hacia la democratizacién del software corporativo”,
afade Diego Berardo.

El siguiente gran salto se dio con el crecimiento de Internet
y los navegadores web, que facilitaron la transicion de los

sistemas locales hacia soluciones basadas en la nube.

En este contexto, surgieron los primeros marketplaces y
plataformas de ecommerce.
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“En el 99-2000, con la burbuja de las punto-com,
se invirtieron millones en desarrollar tecnologia
para el comercio digital. Aunque muchas empresas
desaparecieron cuando la burbuja estalls, lo que
quedd fue una infraestructura que permitié que el
comercio electrénico evolucionara y se consolidara en

la siguiente década”.
Diego
Berardo

A medida que Internet se fortaleciq, el software también
evolucionaba. En los afos 2000, se produjo un cambio
clave con la llegada del open source y el software como
servicio (SaaS), que permitieron que las empresas
redujeran sus costos operativos y aceleraran su
crecimiento sin necesidad de grandes inversiones en
infraestructura propia.

El impacto de estos cambios no se limitdé al ecommerce.
La banca digital, la logistica, el marketing y otros sectores
también se vieron revolucionados por la digitalizacién. La
adopcion de herramientas como el home banking y los
sistemas de pago en linea fue otro de los aceleradores
que consolidaron el ecosistema digital.
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https://www.youtube.com/watch?v=rIgpE0K8n00
https://open.spotify.com/episode/4zPwSeUw7Tc2yfVlkKpaUI?si=02d99643c7f04936

“Antes del home banking, tenias que ir fisicamente al
banco para conocer el estado de tu cuenta o hacer
una transferencia. Cuando las entidades bancarias
comenzaron adigitalizarse, el consumidor se familiarizé
con el uso de Internet para operaciones financieras.
Esto fue un paso clave para la adopcién de los pagos
electrénicos y, en consecuencia, para el crecimiento

del comercio electrénico”.
Diego
Berardo

La transformacién digital no sélo afectd a las grandes
corporaciones, sino que también democratizé el acceso
a los mercados. Hoy, cualquier emprendedor puede
montar su negocio en lineay llegar a clientes en distintas
partes del mundo.

16
Para Carlos Anino, pionero en el desarrollo de software
y en la digitalizacion del comercio minorista en
Iberoameérica, estos cambios marcaron el destino del
sector.
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“Afinales delos 90, hubo una conjuncién de eventos que
hicieron posible el boom de las punto-com. Uno de los
mds importantes fue la desregulaciéon econdmica, que
permitidé el crecimiento de nuevos modelos de negocio
digitales. En ese contexto, aparecieron las primeras
redes de valor agregado, que fueron fundamentales
para el comercio electrénico y los primeros sistemas
de pago en linea”.

Carlos
Anino

La desregulacidn de las telecomunicaciones y el avance
en conectividad permitieron que el ecommerce dejara
de ser s6lo una idea y se convirtiera en una realidad. Sin
embargo, muchas empresas apostaron Gnicamente por
el crecimiento sin preocuparse por la rentabilidad, lo que
eventualmente llevd al colapso del ecosistema.

“En 1999-2000, con la burbuja punto-com, vimos
una explosion de empresas digitales que surgian
sin un modelo de negocio sustentable. Se invertia en
crecimiento sin pensar en la rentabilidad, y cuando el
financiamiento se agotd, muchas empresas colapsaron.

Pero lo que queddé después fue una infraestructura

tecnolégica mas sélida, que permitié la evolucién del
sector en la siguiente década”, asegurd Carlos Anino.


https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#carlos-anino
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A pesar del colapso, la crisis también trajo oportunidades.
Muchas de las bases tecnolégicas que se habian
desarrollado durante el boom fueron aprovechadas
en los anos posteriores para construir un ecosistema
mads maduro y sostenible. La llegada del software como
servicio (Saas) y la movilidad fueron claves en esta
transformacion.

Por dltimo, no hay que dejar de lado la aparicidon de los
dispositivos moviles y las aplicaciones digitales, que
dieron un nuevo impulso al comercio electrénico al
hacerlo accesible desde cualquier lugar.

El lanzamiento del iPhone 4 y la popularizacion de las
aplicaciones moéviles fueron un punto de inflexion. Hasta
ese momento, el comercio electrénico dependia de
las computadoras de escritorio. Con los smartphones,
los consumidores pudieron acceder a productos y
servicios en cualquier momento y lugar, lo que cambib
completamente la dindmica del mercado.

) g%
il
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Entre la euforiay la
realidad

Si bien la combinacion de estos factores tecnoldgicos
fue clave para la expansién del comercio digital, no
todas las empresas lograron consolidarse en este nuevo
entorno. Muchas startups surgieron sin un modelo de
negocio claro y desaparecieron cuando se agotaron las
inversiones.

CristianDaher destacd que, enretrospectiva, el comercio
digital pasé por una especie de darwinismo digital,
donde sélo las empresas que lograron evolucionar
y adaptarse al nuevo entorno tecnoldgico pudieron
consolidarse.

ckifhg
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Evolucion del comercio digital:
De la explosion de startups al liderazgo del mercado

Fasel:

Explosién de startups
Muchas empresas emergen
rapidamente con modelos de

/ I \ negocio inciertos.
Fase 2:

l Desajuste tecnolégico y de mercado
Muchas no logran adaptarse al entorno
a Q e digital y fracasan.

Fase 3:
Seleccién natural
Solo las empresas que se adaptan a las

nuevas tecnologias y entienden al
consumidor sobreviven.
Fase 4:

Consolidacién de empresas exitosas
Las empresas que lograron evolucionar
crecen y se consolidan.

Fase 5:

Liderazgo del mercado

Las empresas sobrevivientes lideran el
mercado y marcan la pauta en la
industria digital.

Este proceso refleja como las empresas pasaron por una "seleccion natural”,
donde solo las mas adaptadas sobrevivieron, dejando a las que no pudieron
innovar atras.
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“El ecommerce pasd por un proceso de seleccidn
natural. Las empresas que entendieron al consumidor,
aprovecharon la tecnologia y supieron escalar su
modelo de negocio fueron las que sobrevivieron. Hoy,
esas companfias son las que lideran el mercado y
contindan marcando la pauta en la industria digital”.

Cristian
,‘ Daher

En este punto, debo decir que el boom de las punto-
com fue como una explosidn descontrolada. Muchos
emprendimientos desaparecieron porque no tenian
modelos de negocio sostenibles, pero lo que quedd
después fue una infraestructura tecnolégica que
permitid que las companias realmente innovadoras
sobrevivieran y crecieran. Esas ‘tuberias digitales’ que
se construyeron en ese momento son las que hoy
sostienen el comercio electrénico en la regidn.

Boom &J Caida &J Infraestructura EJ Crecimiento actual
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Del garaje al dominio
digital: la evolucion
tecnolégica en
Mercado Libre

Mientras la burbuja de las punto-com transformaba el
ecosistema digital en Iberoamérica, algunas empresas
emergentes lograron consolidarse gracias a su
capacidad de adaptacién y su cultura de innovacion.

Permitanme regresar al caso de Mercado Libre, que no
s6lo sobrevivid al colapso de las punto-com, sino que
impuso nuevas reglas para el comercio electrénico en
la region. Jonathan Szwarcman describidé ese periodo
como un tiempo de aprendizaje constante y reinvencion:

"R 2003

Inicla Is revolucién del conmclo n Amdrica Nace Mercado Pago, p:

las compras reaiizacs

Se realiza la oferts pibica
Iniciad en Nasdag.

S 2009 Nasiaa 2007 % 2005

Se Introduce Mercado Ads
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Dominicana
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El Salvador
Uruguay

Venezuela



“Cuando empecé en Mercado Libre en 1999, éramos un
equipo reducido, trabajando en una cochera en la calle
Tronador.Enese momento, nadie podia prever silbbamos
a llegar tan lejos. La conectividad era un problemaq, el
desarrollo de software tenia enormes limitaciones y
la confianza del consumidor era casi inexistente. Pero
lo que si teniamos claro era que la Gnica manera de

avanzar era innovando sin parar”.
i¢ Jonathan
o Szwarcman

Y es que Mercado Libre no sélo se adaptd a la era digital,
sino que ayudd a definirla en Iberoamérica.

“Si hay algo que aprendi en estos anos, es que la clave
del éxito no es solo la tecnologia sino la cultura de la
empresa. Siempre tenemos que estar pensando en
lo que viene, en cdémo mejorar lo que ya hicimos. La
curiosidad y la capacidad de resolver problemas son
los motores que nos mantienen en constante evolucién”

{ ' Jonathan
o Szwarcman


https://www.youtube.com/watch?v=rWl-sFje7Vs
https://open.spotify.com/episode/5iyYALbh7IHQNfhKYbpdLv?si=5aa9a11ce658422c
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La llegada de la
“nueva economia”

El concepto de “nueva economia” surgi6 en la segunda
mitad de los aflos 90 para describir la transicién de una
economia basada en la produccién industrial hacia una
centrada en el conocimiento y la tecnologia digital.

Estados Unidos lideré6 este cambio, con empresas
emergentes que desafiaban el modelo tradicional,
apostando por Internet como el nuevo vehiculo del
comercio y la informacién global.

El crecimiento de estas empresas se vio reflejado en el
rédpido ascenso del Nasdaq, un mercado bursatil que se
convirtié en el epicentro de la tecnologia. Como rival de
la Bolsa de Nueva York (NYSE), Nasdaq atrajo a startups
tecnoldgicas con la promesa de una valoracidn rdpida
de sus acciones.

Otro factor clave en la expansién del sector fue el
aumento de Ofertas Publicas Iniciales (IPO, por sus
siglas en inglés). Estas ofertas permitian a las empresas
tecnoldgicas ingresar al mercado de valores y atraer
capital publico para financiar su crecimiento sin



necesidad de recurrir a deudas costosas (Startupeable,
2024).

Paralelamente, la capitalizacién bursétil de las empresas
punto-com crecidé de manera desmesurada, superando
a corporaciones tradicionales con modelos de negocio
rentables. La fiebre inversora fue impulsada por la idea
de que el futuro pertenecia a la tecnologia y que estas
companias se transformarian en monopolios digitales.

La filosofia empresarial de muchas punto-com se
basaba en la estrategia “hacerse grande rapido”.
Como dije al comienzo, en lugar de buscar rentabilidad
inmediata, estas empresas priorizaban la expansion
acelerada y la captacion de usuarios, confiando en que
los beneficios llegarian con el tiempo. Se sacrificaban
los ingresos a corto plazo con el fin de monopolizar
sectores especificos y dominar el mercado antes que la
competencia.

Amazon, por ejemplo, invirtié agresivamente en logistica
y tecnologia sin generar ganancias durante sus primeros
afos. Otras empresas, como Pets.com, adoptaron
estrategias similares, pero sin una base sdlida para
sostenerse.

El problema fue que muchas de estas companias
dependian exclusivamente del financiamiento de los
inversores, sin ingresos que respaldaran su valuacion.
A medida que los fondos se agotaban y los costos de
operacion crecian, la fragilidad del modelo de negocio
se hizo evidente.
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El crecimiento de la burbuja estuvo impulsado por la
euforia de los inversores de capital de riesgo, que vieron
en la tecnologia una “tierra prometida”. Estos fondos
invirtieron en startups con poca o ninguna rentabilidad,
confiando en que la demanda del mercado haria subir
el valor de las acciones. Entre 1995 y 2000, el Nasdaq
aumentd un 400 %, reflejando la sobrevaloracion de
estas empresas.

Muchos fundadores y primeros inversores aprovecharon
el momento para vender sus participaciones a precios
inflados, asegurando fortunas antes de que el mercado
corrigiera su valor real. La especulacion se intensifico,
alimentando una burbuja sin precedentes.

Varias razones explican el auge explosivo de estas
empresas:

R

u Expansion desmedida y monopolizacion: Muchas
compafias priorizaron la dominacién de su sector
sin considerar la rentabilidad.

LJ Inversiénsin precedentes: Los inversores confiaban
en obtener beneficios rapidos y estaban dispuestos
a financiar empresas con modelos inciertos.

Aumento especulativo de las acciones: La fiebre
del mercado hizo que muchas acciones subieran
rdpidamente sin respaldo financiero.

¥
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https://economipedia.com/wp-content/uploads/2015/11/nasdaq-100.png

Dificultad para valorar correctamente las
empresas: Al no tener ingresos o ganancias claras,
se sobrevaloraban con base en expectativas futuras.

Finalmente, el 10 de marzo de 2000 marco el inicio del
colapso.

Ese dig, el Nasdaq alcanzd su punto méximo de 5.048
puntos. A partir de entonces, el mercado comenzd
a corregirse y las acciones de las punto-com se
desplomaron.

Los inversores perdieron confianza al notar que muchas
empresas no generarian beneficios en el corto plazo.
Comenzaron aretirar su dinero, provocando una caidaen
cadena. En menos de dos afos, el Nasdaq se desplomé
mds de un 75 %, eliminando billones de dblares en valor
de mercado.
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Compafias como Pets.com, Boo.com y Webvan
quebraron. Otras, como Amazon Yy eBay, lograron
sobrevivir ajustando sus estrategias y reduciendo costos.

El estallido de la burbuja fue un duro golpe para
la economia digital, pero también una leccién: el
crecimiento sin viabilidad financiera no es sostenible.

El auge y caida de las punto-com fue un fendbmeno
que revoluciond la economia global. Si bien muchas
companias desaparecieron, la era digital continud su
avance. La leccidn principal que dejd la crisis es que la
tecnologia por si sola no es suficiente: el crecimiento
debe estar respaldado por modelos de negocio
rentables y sostenibles




ACCEDE A LAS
DIMENSIONES
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El boom del acceso
gratuito

En plena ebullicién de las punto-com, nuestra regién se
sumaba a una tendencia creciente en Estados Unidos
y Europa: el acceso gratuito a Internet. Asi nacid en la
region Gratisl, de la mano de StarMedia.
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Y quien estuvo a cargo de ello fue Alejandro Cosentino.
“Lanzamos una plataforma de acceso gratuito a internet
en toda Latinoamérica. Mas de un millbn y medio de
clientes en 7-8 meses, 6 operaciones (Argentina, Chile,
Colombia, México, Pera y Brasil)” resalta en la entrevista
que me concedid.

Como parte de StarMedia, llegd a estar en la mesa con
los lideres de la veintena de compafias financiadas por
Chase Capital Partners, por el ano 2000.

Meditando sobre la evoluciéon de la industria y esos
momentos estelares, Alejandro reflexiona con mucha
emocion:

“Muchas veces el ser humano estd mirando telescopios
para entender el origen del mundo. Nosotros vimos
el origen, fue un big bang, pero en ese momento, en
la semilla cuando estGbamos empezando algo, no
entendiamos el impacto que estdbamos produciendo.
Y hoy vemos cémo se armaron ecosistemas y galaxias
de manera tal que transformaron nuestras vidas”.

."ﬂ Alejandro

'g/ Cosentino
J
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#alejandro-cosentino
https://youtu.be/tmx_KYoMsHM?si=15wqHscT8iHIIH22
https://open.spotify.com/episode/6Tr4mYu7zpscjys5BdUxqs?si=f04e6886125f42e3&nd=1&dlsi=d04ccb4afdba4fa6

Mientras tanto, en Espana, Eduardo Berrocalmtclmbién se
sumbé a la ola de la “nueva economia” por aquellos afos.
Dej6 su trabajo en una consultora para montar en un
soétano, con unos socios, la tienda online que le permitid
fundir su pasion por el cine y el naciente internet. El 1° de
octubre de 1999, dvdgo.com, un ecommerce de DVD’s,
tuvo su primer pedido -hecho por &l mismo:

o e

“Unadelas claves del éxito de Dvdgo fue que apostamos
por la especializacién: la apuesta de vender solo
peliculas en DVD. Y entregdbamos en 24 - 48 horas.
Nuestra propuesta era el servicio. Teniamos el claim
de: Si no lo tenemos, no existe. Por eso buscdbamos

peliculas en todo el mundo”.
Eduardo
Berrocal

@dvdgo >
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#eduardo-berrocal
https://youtu.be/LYJiUqpmxFI?si=6s1E2ilL5TIGZ2OO
https://open.spotify.com/episode/2lrGisLv7lyI3JRi12M3L1?si=5e5570d19e6d4552

Y esa oferta de valor revolucionaria les funciond. “De
ser un player enano, nos convertimos en el primer
vendedor de peliculas del sur de Europa”, recuerda de
aquel negocio que vendid en 2007 al Grupo Planeta.

Antes de ello, Eduardo y un pequefo grupo de visionarios
que emprendieron en digital formaron la Asociacion de
Tiendas de Comercio Electronico, ATiendes. “Eramos 20
- 25 tiendas, porque tampoco habia muchas mas. Era
un mercado muy pequerio”, comenta el emprendedory
especialista del marketing y el ecommerce.

“Luego, vino gente con mds dinero, capacidad y
multinacionales, que ayudaron a crecer el sector.
Es un escenario que ha cambiado por completo. Yo
pertenezco a una época de cierto romanticismo;
éramos todos emprendedores que dejamos nuestro
trabajo para arriesgarnos a una cosa nueva, y nadie

sabia lo que iba a pasar”.
s.*; Eduardo
X Berrocal

Se dio el furor donde los inversionistas solo buscaban
“cudanto podiais crecer; el modelo econémico no
importaba”. Y después, la explosidon de la burbuja en
2000, que conllevdé numerosas quiebras y esa etapa
del oscurantismo donde muchos dieron un paso atrds
brutal.
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#eduardo-berrocal
https://youtu.be/LYJiUqpmxFI?si=6s1E2ilL5TIGZ2OO
https://open.spotify.com/episode/2lrGisLv7lyI3JRi12M3L1?si=5e5570d19e6d4552

Cuando el mercado finalmente colapsd, numerosas
empresas punto-com empezaron d cerrar o declararse
en bancarrota, resultando en despidos masivos en
el sector tecnoldgico. Perdieron su valor en meses y
desaparecieron. El mercado para nuevas IPO se congelo.
El Nasdaq sblo alcanzaria un nuevo maximo histérico
quince anos después, el 23 de abril de 2015.

Dos de los casos mds emblemdaticos, que mencioné
anteriormente pero en los que vale la pena detenernos
un poco, fueron Pets.com y Webvan, ejemplos de
como la especulacién y la falta de modelos de negocio
sostenibles llevaron a la caida de companias que, en su
momento, parecian destinadas al éxito.

Lanzada en 1998, Pets.com se convirtid rdpidamente
en una de las startups mds reconocidas del boom
tecnolbgico, gracias a su enfoque en la venta en linea de
productos y accesorios para mascotas.

Contaba con el respaldo de Amazon, que llegb a poseer
el 54% de la empresq, lo que le permitié atraer a una
gran cantidad de inversionistas entusiasmados con su
propuesta. Su iconico perro titere de calcetin se volvié
una figura medidtica y aparecié en multiples campanas
publicitarias, convirtiendose en una de las imagenes
mas reconocibles de la época.

INICIO @ a



Fuente: SFGate

Sin embargo, el éxito visual y medidatico de Pets.com no
se tradujo en rentabilidad. A pesar de haber recaudado
mMmdas de 82 millones de délares en financiamiento, la
empresa se enfrentd a enormesdificultades econédmicas.

Su modelo de negocio tenia un problema estructural
grave: los costos de distribucion y logistica superaban
ampliamente sus ingresos. Ademds, sus campanas
de marketing fueron extremadamente costosas y no
lograron generar suficiente retorno de inversion. La
competencia con tiendas fisicas y otros minoristas en
linea también afectd su crecimiento.

Como resultado, en menos de dos afnos desde su

lanzamiento, en noviembre de 2000, la empresa anuncid
su cierre y liquidacién. Pets.com pasd de ser una de
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https://www.sfgate.com/tech/article/pets-dot-com-sock-puppet-look-back-18205346.php

las estrellas del boom tecnolégico a convertirse en un
simbolo del colapso de las punto-com.

Webvan: el supermercado online que llegé demasiado
pronto

Otra de las empresas que no logré sobrevivir al estallido
de la burbuja fue Webvan, una compania pionera en la
entrega de comestibles a domicilio a través de pedidos
en linea. Su propuesta parecia revolucionaria: permitir a
los clientes hacer sus compras de supermercado desde
casa y recibir sus productos en el horario que mas les
convenia.

Lanzada en 1999, la empresa captd la atencidn de los
inversores y logrdé expandirse rdpidamente, con la
promesa de cambiar para siempre la forma en que las
personas hacian sus compras.

El entusiasmo de los inversores permitid a Webvan
recaudar 850 millones de ddblares, un capital que fue
utilizado para construir almacenes automatizados de
altima tecnologia y expandir sus operaciones a multiples
ciudades en Estados Unidos.

Sin embargo, la compafia crecié a un ritmo que no pudo
sostener financieramente. Lainfraestructuray la logistica
que desarrolld resultaron extremadamente costosas, y
el volumen de clientes nunca fue suficiente para cubrir
esos gastos.

En julio de 2001, tras apenas dos anos de operaciones,
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https://medium.com/hallucina/buena-idea-mal-momento-mala-idea-b86b8e704802

Webvan se declard en bancarrota, despidiendo a mds
de 2.000 empleados y poniendo fin a su ambicioso
proyecto. La compania habia apostado a un modelo
de negocio que, si bien tenia potencial, se adelanté
demasiado a su tiempo.

Como reconoci6 su portavoz, Bud Grebey, en el anuncio
dela quiebra: “Estamos muy orgullosos de lo que hemos
conseguido; tuvimos una idea brillante y nos vamos
con la cabeza alta”. La idea de Webvan, aunque fallida
en su momento, sirvid de inspiracion para modelos de
negocio mAas sostenibles que surgirian anos después,
como Amazon Fresh o Instacart.

Los cierres de Pets.com y Webvan no fueron casos
aislados.

Entre el2000y 2003, aproximadamente 4.854 empresas
de Internet desaparecieron, ya sea por quiebra o
mediante fusiones con otras companias.

El colapso de la burbuja punto-com marcd un antes
y un después en la industria tecnoldgica, obligando
a los inversores y emprendedores a replantear sus
estrategias y a priorizar modelos de negocio con
ingresos sostenibles.

A pesar de la crisis, algunas empresas lograron
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sobrevivir y salir fortalecidas. Amazon, por ejemplo,
ajustd su estrategia financiera y diversificd sus servicios,
lo que le permitid consolidarse en el mercado. Otros
gigantes tecnoldgicos, como eBay y Google, también
lograron navegar la crisis y construir bases sélidas para
su crecimiento posterior.

La caida de estas empresas se convirti6 en una
advertencia sobre los peligros del crecimiento
acelerado sin una estructura financiera sostenible. La
burbuja punto-com demostré que no basta con tener
unaideainnovadora o con atraer inversiones millonarias;
sin una ejecucion eficiente y un modelo de ingresos
viable, incluso las startups mds prometedoras pueden
desaparecer en cuestién de meses.

El estallido de la burbuja tuvo un gran impacto en la
economia global, afectando especialmente la industria
tecnologica y las economias locales de dreas como
Silicon Valley.

Como consecuencia de este impacto en el mercado,
hubo un mayor escrutinio regulatorio y una actitud mas
cautelosa hacia las inversiones en nuevas tecnologias.

Pero también hubo sobrevivientes. Entre ellas, Amazon
y eBay. Durante esta época, fueron capaces de
consolidarse y hasta de fortalecerse, sentando las bases
para un crecimiento sostenido del comercio electrénico.
Su caso simbolizalaleccién aprendida de este periodo: es
importante contar con modelos de negocios sostenibles
y viabilidad financiera.
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Aqui me viene a la mente una frase de José Acosta,
quien tiene un amplio camino por el ecosistema digital.
Durante nuestra conversacion, y hablando del boom de
las punto-com y la posterior explosion de esa etapa, me
brinda una perspectiva interesante.

“Al final vimos que no era una burbuja; si es cierto que
habia mucho entusiasmo, pero habia sustancia, y hoy

lo vemos”.
‘ % José
&’ Acosta

José vivio de cerca ese gran despegue del mundo digital
cuando en 1999 formd parte del equipo que lanzb en
México DeRemate.com.

En sintonia con José, Guido Grinbaquf el visionario
detrds de DeRemate y Dinero Mail, ubica como uno
de los grandes momentos de la evolucién del digital
commerce no sblo el boom de las punto-com sino el
propio capitulo en que todo explotd.


https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#jose-acosta
https://www.youtube.com/watch?v=jY3RsViHVKY&list=PLv8TZ16oS0wHTL53a8PTBWgxaD0caObPy&index=8
https://podcasters.spotify.com/pod/show/elideres-podcast/episodes/T2-Ep-4---eLderes-Podcast-x25---Jose-Acosta-y-el-paso-del-boom-de-Internet-al-open-source-e2infa5?%24web_only=true&_branch_match_id=1382739958119149713&utm_source=web&utm_campaign=web-share&utm_medium=sharing&_branch_referrer=H4sIAAAAAAAAA8soKSkottLXLy7IL8lMq0zMS87IL9ItT03SSywo0MvJzMvWT9Wv8EwNzEg0LTbwTLKvK0pNSy0qysxLj08qyi8vTi2ydc4oys9NBQD6JinfSgAAAA%3D%3D
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“Para mi es un hito porque depura el mercado y nos
enfocamos en armarlo bien. No nos quedaba otra que
ser rentables. Transformamos un juego en un negocio”.

3 Guido

A 4 Grinbaum
N

Ademds, afirma en la entrevista que sostuvimos que sin
la propia burbuja, la infraestructura para el ecosistema
no se hubiese generado, ni todo lo que vino después y
que se levantd sobre esas bases.

Diego Berardo apunta justamente que en el arranque
el problema era la infraestructura. “Era la gran limitante
de lo que podias hacer”, afirma. En su opinidn, el boom
del sector generé un vuelco masivo de inversiones y
proyectos, cuando todavia no tenias ni infraestructura,
medios de pago, logistica y pare de contar.

Por eso, rescata especialmente de esa época el impulso
que representd también para el software, pues marcéd
la apertura de una gran cantidad de desarrolladores
de soluciones que no existian. Para el mismo Diego, el
boom del 99 significd la semilla de su proyecto Latinvia,
una compania dedicada al desarrollo, integracion y
operacién de soluciones de e-business.
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https://www.youtube.com/watch?v=cFYysD89cAo&t=751s
https://open.spotify.com/episode/0eVh6aqvacB90y7prDvFpK?si=0ecd121ba43645a3&nd=1&dlsi=4d52ab57d7cc4ba3

Damian “Damo” Voltes, creador de varias empresas
digitales y hoy SVP of Corporate Development & M&A de
Aleph Group, recuerda esa época como la primera gran
ola de la era digital, desde el lanzamiento de internet a
nivel comercial hasta el estallido de la burbuja punto-
com en 2000."

“En Latinoamérica empezé alrededor de 1999, con El
Sitio, Starmedia, Patagon, y terminé al mismo tiempo
que en Estados Unidos. Por eso, la primera ola no tuvo
mucho tiempo para que capturara valor un montén de
emprendimientos. Por eso muy pocos pudieron entrar
y salir en esa primera ventana”.

Voltes

- § Damidn “Damo”

En la entrevista que me concedid, y en la que reveld su
propia historia de emprendedurismoy su particular vision
de los negocios, Damiéan detalla que esa etapa tuvo tres
grandes protagonistas: por un lado, los proveedores de
internet, que brindaban conectividad e infraestructura;
después, los portales, que eran el lugar de ingreso a
la web; y las verticales que surgieron, tanto regionales
como por temdaticas: de finanzas, deportes, etc.
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#damian-voltes
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#damian-voltes
https://www.youtube.com/watch?v=v7bLRpS6F5k
https://open.spotify.com/episode/5bUAnxZoNz1kGJG6eBMySp?si=NjCVBZoCSy-Fz6oIOIShpg&nd=1&dlsi=e1bab2e4f0b8458a

“En esa primera ola estuvieron AOL, Wall Garden con
un CD; después Terra, que era open web; Yahoo,
UOL, Gauchonet. Debias tener la conectividad, el mail
y la puerta de entrada -el portal- para acceder a
informacién, que era basicamente guias y contenidos”,

recordd.
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Comenta como en esa fase los principales promotores
eran egresados de MBAs y perfiles del mundo corporativo
que se habian volcado a emprender en internet.

“Cuando reventé la burbuja, volvieron a estudiar los
que eran MBAs y a las companias a trabajar en sus
puestos corporativos, tomando las siglas que se habian
comenzado a usar en ese momento: B2B (back to books)
o B2C (back to companies)”, revela entre risas.

Fue un momento muy duro para quienes, como él, habian
apostado a emprender con base en internet.

“Cuando reventé la burbuja punto-com, los que
habiamos emprendido éramos el hazmerreir de todo el
mundo, unos mentirosos, unos fabuladores”.

- Damidan “Damo”
Voltes

Estonoloamilandyrecuerdacémo en sociedad con Ariel
Arrieta -inversor de Venture Capital y emprendedor-
armaron un proveedor de internet gratuito que termind
evolucionando en un modelo de ad network que escald
a nivel regional y luego global.
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ACCEDE A LAS
DIMENSIONES
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El Sitio y Deremate:
dos referentes para
América Latina

El Sitio fue la primera empresa de Latinoamérica en
cotizar en Nasdagq, en diciembre de 1999. Llegb a cotizar
1.500 millones de doélares, tal como recuerda en nuestra
amena conversacidn Roby Cibrian, cofundador del
portal junto a Roberto Vivo.

La exaltacidon del IPO de El Sitio fue mayudscula. “Habia
un cupo de 700 millones de délares, y se logré 35
veces eso. Era tal el entusiasmo por la tecnologia y
por Argentina; se dio esa conjuncién tan importante
para que un pais florezca. Hubo muchas empresas que
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surgieron después de El Sitio”, comento.

Roby era un arquitecto de 38 anos apasionado por
la tecnologia, que pensd junto a Roberto en darle un
contenido entretenido, con foco en la fardndulao, al
internet que recién nacia y centraba el interés en el
mundo. 40 figuras de Argentina tuvieron su reflejo en
elsitio.com, lanzado en julio de 1997 y que mds adelante,
tal como destaca Roby, llegd a ser el chat més grande
de Latinoamérica con hasta 4 mil personas online.
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En ese comienzo, lograron un primer fondeo de un millén
de ddlares de capital privado. “Estabamos en el cuartito
de mi casa, de 3X3; éramos 8 personas. Con el primer
cheque, alquilamos una oficina. Después vino una
segunda inversién privada y fuimos armando en muy
poco tiempo lo que fue una locura, porque no habia
entretenimiento en internet”, senala.

Con presencia en 10 paises, se embarcan en el road
show para el exitoso IPO. Pero ese boom durd poco.

“Salimos en diciembre de 1999. El Sitio llegb a cotizar en
1.500 millones de délares, y en enero, Yahoo anuncia
resultados decepcionantes para el mercado, que ya
hablaba de una burbuja. La vieja economia se sentia
muy amenazada por esta nueva tribu, que éramos los
de internet. Y la verdad es que voltearon el proyecto”.

- Roby
@Iy Cibrian
[

Fue tal el quiebre, que cuenta Roby que al mes de haber
levantado tal cantidad de dinero, “ya no podias hablar
de internet”.

“Internet tardé 8 afRos en salir del oscurantismo”,

sostiene. En esa etapa, se acusaba a los promotores de
los negocios digitales de “vender humo”, pero el tiempo
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demostré que las estimaciones se sobrepasaron. “En
Morgan Stanley una analista muy famosa decia que
en Argentina para 2005 habria habria 3 millones de
usuarios de internet, y hubo 14 millones. EI modelo
funcionaba, pero no habia monetizacién”, explico.

“En 2008-2009 hubo una verdadera camada, una
segunda placa tecténica, que es el post burbuja,
donde ya internet se empieza a basar en un modelo
de negocio”, agrega. Con nostalgia y orgullo, resume asi
€sos primeros anos:

“No éramos conscientes del surco que estdbamos

abriendo”.
w Roby
3 ¥ Cibrian
[

Alberto “Banano” Pardo, emprendedor de ecommerce
y ad tech, es una voz que no podemos dejar de
escuchar cuando hablamos de esta etapa del boom
de las punto-com. Con mucha emotividad, recuerda
en nuestra entrevista como nacidé el mundo digital para
él con su padre, a quien perdié a los 15 afos. El inicio
fue un computador Apple 2 Plus que le regald en 1983,
convencido de que ahi estaba el futuro.

16 afios después, en 1999, Banano abandond su puesto
de brillante ejecutivo en la octava empresa mds grande
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de Colombia para unirse al proyecto de crear DeRemate.
com.

Para él, ese dotcom bubble fue el primer gran hito
que permitid6 que nacieran las cuatro companias que
en su momento fueron las pioneras del comercio
electrénico en América Latina: Mercado Libre, DeRemate,
Despegar y Submarino en Brasil. “Entre las 4 recibieron
aproximadamente 125 millones de délares hace 25
anos”, recordd.”

Juan Pablo Bruzzo, emprendedor de fintechs, recuerda
esos inicios como parte del equipo de DeRemate -donde
fue director de marketing- y el impacto del momento en
que todo detond.”

“Fue una historia muy acelerada los primeros afios,
pero rdpidamente exploté la burbuja y hubo que
reacomodarse. En DeRemate.com pasamos de ser 300
personas en 3 meses a ser 80 o 100 después de que

exploté la burbuja”.
> Juan Pablo
& Bruzzo
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El boom de las punto-com le sirvié a los emprendedores
para experimentar y aprender. Asi lo recuerda Dami@n
“Pipa” Nogaro, quien, por el afio 99-2000, se inicid en el
mundo digital creando un sitio de arte con 3 amigos.”

“De ahi aprendi dos cosas: primero, me meti en una
vertical que era mini, y no tenia sentido. Y segundo, la
categoria no era tan adecuada para mi. Yo puedo ser
creativo, pero no tengo nada de artista. No terminaba
de entender la dindmica”, revela en nuestra entrevista el
ahora CEOy cofounder de Puppis, con amplia experiencia
en el desarrollo de negocios digitales.
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El inicio del
oscurantismo

Tras el estallido de la burbujo, se instaura, lbgicamente,
un periodo de incertidumbre y cierto pesimismo. A
este fendmeno se le conoce como el oscurantismo
del ecommerce, una etapa en la que la evolucién del
sector no fue uniforme y muchas empresas quedaron
atrapadas en modelos obsoletos.

31
Josefo Diaz, quien comenzd6 su carrera en la industria
en medio de esta crisis, recuerda bien la sensacién de
incertidumbre que se vivia en aquellos anos.

“Cuando empecé en la industria digital en 2001, lo hice
con mucha conviccion. Nos decian que nos estGbamos
montando en la ola del futuro. Pero la realidad era que
habia un 70% de fe y un 30% de dudas. Hubo momentos
en los que nos preguntdbamos sirealmente estGbamos
en la industria correctaq, si esto iba a despegar alguna

vez".
w@ Josefo
Diaz
o s, QR
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El problema no era solo el escepticismo sino la falta de
infraestructura digital, modelos de negocio poco claros
y consumidores que adn no confiaban en comprar por
internet. Sin embargo, Josefo destaca tres momentos
clave que ayudaron a sacar al comercio digital de esta
etapa oscura.

R

¥

La revolucion de los buscadores: de la indexacion a
la monetizacion

Uno de los primeros motores de recuperaciéon fue
la transformacion de los buscadores en modelos
de negocio rentables. La evolucidén de plataformas
como Google cambid la forma en que las empresas
llegaban a los consumidores.

“El momento en que los buscadores pasaron de
ser simples directorios de enlaces a convertirse
en herramientas de monetizacién fue un punto de
inflexién. Antes, el trafico dependia de los portales,
pero con Google y su sistema de indexacién,
cualquier negocio podia aparecer en las busquedas
y atraer clientes sin depender de terceros. Ese
cambio fue fundamental para la recuperacién del
ecosistema digital”, aseguré Josefo Diaz.

La era de las redes sociales y la generacion de
comunidades

A mediados de la década del 2000, plataformas
como Facebook y Twitter empezaron a cambiar la
formaenquelas personasinteractuabaneninternet.
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Pero mas alld del aspecto social, estas plataformas
crearon nuevos espacios para la publicidad y la
segmentacion de audiencias.

“Por primera vez, las marcas podian interactuar
directamente con los consumidores, construir
comunidades y fidelizar clientes sin necesidad
de enormes inversiones en publicidad tradicional.
Pasamos de un modelo de contenido estatico a un
modelo donde los usuarios generaban contenido y
se convertian en parte del ecosistema digital”, dijo.

Sin embargo, el verdadero impulso vino con la
monetizacidn de estas redes, cuando se convirtieron
en plataformas publicitarias rentables y en
herramientas clave parala generacién de demanda.
“Pasamos del ecommerce 1.0, donde el consumidor
buscaba productos, al ecommerce 2.0, donde los
productos buscaban a los consumidores”, conté.

La masificacion del smartphone y la ubicuidad del
ecommerce

La posibilidod de estar conectado en todo
momento y lugar permitié que las compras en linea
dejaran de estar limitadas a una computadora. “La
masificacién del smartphone fue el momento en el
que todo cambié. Antes, la gente tenia que estar
frente a una computadora para hacer una compra
en linea. Con los smartphones, el comercio digital se
volvié ubicuo, accesible desde cualquier lugar y en
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cualquier momento. Fue un cambio de paradigma
que permitié la explosién del ecommerce tal como
lo conocemos hoy”, dijo.

La combinacién de estos tres factores —el modelo de
los buscadores, la consolidacion de las redes sociales
y la llegada del smartphone— permitid que el comercio
electrénico saliera de su etapa mds oscuray comenzara
su consolidacién como industria.

Sin embargo, no todo fue igual para todas las empresa.
Otras, en cambio, experimentaron un momento de
oportunidades. Fue el caso de Mario Colla, quien para
los aflos 2000-2001 aterriza en el ecommerce.

“Cuando las punto-com se funden en Estados Unidos,
empiezan a liquidar partidas de 100 a 200 laptops,
que ni siquiera habian usado prdacticamente. Las
compré en bulk para renovarlas y revenderlas en
eBay. Después creo mi pdagina de ecommerce con
parte de los equipos que conocia de desarrollo web.
Empezamos a descubrir un mundo nuevo, de pagar
por clics”, reconstruye en nuestra entrevista Mario, un
experimentado emprendedor tecnoldgico y cofundador
de TiendaMIA.

A partir del buen trabajo que realizaron con la creacion
de esessitio, termind creando una especie de ecommerce
factory para proveer webs de comercio electronico a
terceros. Fue tal el éxito, que finalmente vendid el negocio
a Netsuite. Pero para eso faltarian muchos afos mas.

INICIO {Pj


https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#mario-colla

En este punto, me gustaria mencionar lo que me confia
Nicolas Tejerina, CEO y Co-Founder de Navent y con
mas de 25 afios de experiencias en clasificados digitales
en Latinoamérica:™

“Es importante saber a dénde quieres ir y también
el tiempo. Estdbamos en Argentina en 1999, cuando
el pais fue responsable de mds de la mitad de los
emprendimientos digitales de América Latina. Hoy
claramente Brasil lidera ese rubro y seguramente en un
par de afos sea México”.

= Nicolas
¥ Tejerina

Nicolas, que estudié Ciencias Politicas pero, como los
pioneros que hemos abordado en esta coleccidn, se
enamord de las potencialidades de internet, recuerda
que vivir el entorno de aquel momento “te hacia
reflexionar que hay otras cosas que podian generar valor
en tu vida, que no fuera seguir el camino tradicional de
trabajar en una compania Fortune 500”.

Para él, esa primera gran ola de proyectos logrdé que
“millones y millones de délares aterrizaran en Argentina
para apoyar muchos emprendimientos, en un area de
escasez de talentos donde habia oportunidad para
sumarse. Es como la versién del americano yendo al
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oeste a encontrar el oro. Muchos lo encontraron”,

En esa época, Nicolas entré6 en Bumeran, donde llegd a
ser Gerente General para México, y en 2003, junto a su
socio, Alejandro Navarro, decidi6é liderar un consorcio
que comprara la compaiia a Telefénica. Era la época
del oscurantismo.

“Hasta 2007 fue nuestra etapa de cruzar el desierto:
vamos da la tierra prometida. Pero estdbamos
convencidos de que el modelo iba a funcionar. No
habia duda alguna en mi cabeza de que la gente no
iba a buscar trabajo en modos tradicionales, sino que

lo iba a hacer en digital”.
Nicoldas
B? Tejerina

Ese momento, para él, lo resumié en una palabra:
resiliencia.

Si  bien la infraestructura tecnolégica seguia
evolucionando, la falta de confianza, el desconocimiento
de las herramientas digitales y las barreras regulatorias
frenaron el crecimiento del ecosistemma en varias
regiones.

Enrique Cabrera, quien trabajé en la interseccién del
comercio digital, las telecomunicacionesy las fintech en
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Latinoamérica, explica como esta falta de conocimiento
impactd la adopcidon del digital commerce en mercados
emergentes.”

“El problema con el ecommerce en muchos paises fue
que no se entendia completamente cémo funcionaba.
Habia una brecha de lenguaje enorme. Las empresas
queriandigitalizarse, pero no sabian cémo. La transicién
de la web 1.0 a la web 2.0 fue confusq, y hoy la web 3.0
sigue siendo un concepto dificil de aterrizar en términos
practicos. Muchas companias se quedaron atrapadas
en modelos antiguos porque no tenian claro el impacto

de estas transformaciones digitales”.
@ Enrique
=9 cabrera

Uno de los principales obstdculos fue la falta de
integracién entre lo digital y lo fisico. Mientras en
algunos mercados avanzados el comercio electrénico
evolucionaba hacia experiencias omnicanal, en América
Latina muchas empresas aln operaban con procesos
manuales y desconectados.

Todavia vemos empresas que intentan implementar

estrategias digitales sin entender que el comercio
unificado es el futuro. Muchas siguen atascadas en el
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ecommerce 1.0, donde el consumidor busca productos.

Pero el ecommerce 2.0 es otra cosa: ahora los productos
buscan a los consumidores. La inteligencia artificial, los
motores de recomendacion y la hiper personalizaciéon
estdn redefiniendo las reglas del juego, pero la mayoria
de las empresas aun no lo ha entendido del todo.

Otro punto critico del oscurantismo digital fue la falta
de regulacion clara y el desconocimiento sobre
las politicas de digitalizacion. En varios paises, la
infraestructura tecnolégica estaba disponible, pero la
falta de incentivos y normativas adecuadas limitd su
desarrollo.

“En el 2001, en Colombia nos dimos cuenta de que
necesitGbamos generar nuestras propias regulaciones
para el comercio digital. No podiamos esperar a
que los gobiernos actuaran. Creamos un marco de
autorregulacién para promover la industria y facilitar
la adopcién de nuevas tecnologias. Ese fue un punto
de inflexiébn que permitié el crecimiento del ecosistema

digital en la region”.
@ Enrique
=t Cabrera
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La transicidon hacia un comercio unificado también ha
sido un reto, especialmente porque muchas empresas
no comprenden coémo conectar todos sus canales y
crear una experiencia fluida para los consumidores.

“Elgran problemadel comerciodigitalen AméricalLatina
es que muchos creen que omnicanalidad y comercio
unificado son lo mismo. Pero no es asi. El consumidor
es omnicanal por naturaleza, pero el comercio debe
ser unificado. Si las empresas no logran integrar
sus canales, ofrecer experiencias personalizadas y
optimizar sus operaciones, seguirén perdiendo terreno
frente a competidores mds dagiles y digitales”.

=« Enrique
= Cabrera

Con su testimonio, ilustra cdémo el oscurantismo
del ecommerce no sdélo fue una crisis de confianza
después del boom de las punto-com, sino también
una consecuencia de la falta de educacion digital,
las barreras regulatorias y la resistencia al cambio en
muchas industrias. La clave para superar esta etapa
fue la formacion de un ecosistema digital robusto,
con regulacion adecuada, estrategias de adopcidn
tecnoldgica y una vision clara del futuro.
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Lo que vivimos en estos 25 afios es apenas el comienzo. La
evolucién del comercio digital no se detendrd, y quienes
no se adapten a tiempo quedardn fuera del juego. El
reto es entender que el mundo ya no es solo digital o
fisico, sino una fusidbn de ambos. Las empresas que lo
comprendan primero serdn las que lideren el futuro.

La logistica en Ila era del
oscurantismo

Otro sector que sufrid el impacto del crecimiento
desmedido de la burbuja y el oscurantismo posterior fue
la logistica.

Las inversiones disminuyeron y los consumidores adn
no estaban convencidos de que comprar en linea fuera
una alternativa segura y viable. Mas alld de la falta de
confianza en los pagos y en los modelos de negocio,
habia otro gran problema que detenia el crecimiento del
ecommerce: la logistica.”

RicardoGarrido, pioneroenlaevolucidndeladistribucion
de productos en Brasil, recuerda bien cémo la falta de
una infraestructura logistica eficiente fue un obstdculo
clave para el despegue del comercio digital.
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“En 2009, yo era responsable de la red de distribucion de
Editora Abril, una operacion gigantesca que entregaba
revistas a mds de 4 millones de suscriptores en todo
Brasil. Me di cuenta de que el modelo de distribucion
tradicional estaba llegando a su limite y que el futuro
estaba en la entrega de productos de comercio
electrénico. Pero en ese momento, la infraestructura
logistica para ecommerce précticamente no existia.
S6lo unos pocos sitios como Americanas.com y
Mercado Libre estaban creciendo, pero la capacidad

de entrega adn era limitada”.
‘® Ricardo
g Garrido

Enaquelmomento,muchasempresastratabandevender
en lineq, pero el problema no estaba en la venta, sino en
la capacidad de cumplir con las entregas de manera
confiable y a costos razonables. Las opciones logisticas
eran caras, lentas y poco confiables, lo que generaba
una enorme desconfianza en los consumidores.

El comercio electrénico no podia crecer sin una solucién
logistica adecuada. Las entregas tardaban demasiado y
las empresas no tenian forma de gestionar la distribucion
de sus productos. “Fue entonces cuando propusimos
un plan estratégico en Editora Abril para transformar
nuestra red de distribucién de revistas en un servicio
para el ecommerce. Ese plan llevé a la compra de Total
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Express, que hoy es una de las principales empresas
de logistica para comercio electrénico en Brasil”, contd
Ricardo Garrido.

Este desafio no fue exclusivo de Brasil. En toda
Iberoamérica, el comercio electronico enfrentdé un
“apagén logistico”. Las empresas tenian los productos,
los clientes querian comprar, pero no habia una forma
eficiente de hacer llegar los pedidos.

“Habia una gran brecha entre la oferta y la demanda.
La gente queria comprar en lineq, pero la experiencia
de compra aln no estaba a la altura. No sélo faltaba
logistica sino también un ecosistema digital sélido,
que integrara medios de pago, marketplaces vy
operadores logisticos. El comercio digital no podia ser
s6lo una vitrina de productos; tenia que ser un sistema
conectado donde todas las piezas funcionaran de

manera coordinada”.
‘@‘ Ricardo
3 Garrido

La crisis logistica se mantuvo durante gran parte de los
2000, pero uno de los factores que ayudd a superar este
problema fue la consolidacién de los marketplaces y la
integracién con operadores logisticos.

Empresas como Mercado Libre, Amazon y Americanas.
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com no sélo ofrecieron una plataforma para que mas
vendedores llegaran a los consumidores, sino que
también invirtieron en sus propias soluciones logisticas.

“Después de la pandemia, vimos un cambio radical. Ya
no se trata sélo de vender en lineq, sino de integrar toda
la cadena de valor. Los marketplaces se convirtieron
en el epicentro del ecommerce, permitiendo que
miles de pequerios empresarios pudieran vender sin
preocuparse por la logistica, los pagos o la tecnologia.
Hoy, cualquier persona puede montar su negocio digital
gracias a estos ecosistemas colaborativos”, opind
Ricardo Garrido.

La evolucién de la logistica y la integracion de soluciones
digitales permitieron que el comercio electrénico
superara su etapa de oscurantismo y entrara en una
fase de crecimiento sostenido.

El gran error de la primera ola del ecommerce fue pensar
que sblo se trataba de poner productos en linea. Pero sin
pagos seguros, sin logistica eficiente y sin un ecosistema
de soporte, el modelo estaba destinado a fracasar.

Hoy, el ecommerce no es sblo un canal de ventas; es
un ecosistema digital interconectado que permite que
millones de personas puedan comprar y vender con
confianza.
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El resurgimiento
digital

Alberto “Banano” Pardo ubica un nuevo hito en la
historia del digital commerce justamente alrededor del
2005-2006, con lo que llama la salida del oscurantismo.

“Con el dotcom bubble, todo el ecosistemma de
América Latina cayd en la época del oscurantismo, de
depresion. Se habia satanizado lo que pasé. Después
vino la resurreccién del comercio electrénico, en 2
areas: 1) turismo y aerolineas; 2) empezamos a ver los
primeros retailers, como Fravega, Americanas, Exito en
Colombia. Fue cuando comenzamos a entender que
estaba pasando algo con el comercio electrénico”.

Alberto “Banano”
Pardo

Recuerda ademads que después los modelos de cupones
se ponen de moda en 2008. “Eso puso a muchos
comercios a vender en internet. Esos que no tenian
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nada que ver con internet podian tener algun tipo de
presencia. Fue super importante porque te sacé de
las dos categorias. Generaron un factor de educacién
general y de ruido super importante”.

Y mientras todo eso sucedia en América Latina, durante
el boom de las punto-com en Espafia también hubo una
explosién de emprendedores que tuvieron la visidon de
juntarse en 1999 para crear la Asociacion de Comercio
Electrénico. Asi lo recuerda César Tello, CEO de la Spain
Digital Economy Association, pero acota de inmediato
que tan sélo un afo después, reventd la crisis.

En medio de todo, esa visién anticipada se manifestd en
otro hito que él rememora: la organizacion del European
Ecommerce Conference, por primera vez, realizada en
2007 en Barcelona.

“Empezamos a buscar distintas experiencias,
principalmente en Estados Unidos, para llevar al evento,
pero también trajimos un modelo de una emprendedora
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africana que vendia zapatos online en 2012 o 2013. Ese
evento identificaba a los fundadores de nuevos modelos
de negocio”, conté.

Para César, el mayor éxito de las conferencias, que
sumaron 9 ediciones por distintas ciudades, es que todos
los que pasaron por alli son empresas que han crecido
mucho, salieron a la Bolsa y fueron adquiridas por las
grandes big techs.

“Tuvimos a Airbnb, Waze. Fue un evento que abria
los ojos a que si se podian hacer cosas diferentes.
Tienes que innovar en la forma de vender, no en lo que
vendes; en como usar la tecnologia, cémo acercarte al
consumidor”.

Y ahora me voy a otro escenario: ¢como impactd la
irrupcién de lo digital en un sector tan tradicional como
los retailers?

Enunaconversacion extensay de profundo andlisis sobre
este sector, Dimas Gimeno Alvarez, un experto con mas
de 20 anos en retail y quien presidié el gigante espariol
El Corte Inglés, me cuenta como el formato digital surge
como una disrupcidn al crear un canal completamente
nuevo cuando nadie lo esperaba.”

“No es un competidor mas. Es un canal nuevo que
arrasa. Pero primero se desprecié. Y los competidores
tradicionales, cuando lo empiezan a entender, utilizan
la multicanalidad, que es un error, porque lo impulsan
como dos canales separados (online y fisico). Luego es
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que se dan cuenta de que eso no sirve, y tienen que
integrarlo todo. Y no sirve porque no tiene volumen
y no lo puedes sacar como un negocio mdas; debes
integrarlo”.

Mds adelante, en otro de los momentums de Génesis de
un futuro digital, analizaremos en detalle la historia de
los grandes retailers y los distintos formatos a los que
debieron adaptarse. Pero eso lo veremos después.

Para comprender coOmo estas tecnologias y enfoques
han transformado el ecosistema digital, es Gtil observar
los casos de empresas que han adoptado estaslecciones
y prosperado en el contexto contempordneo.

g Ejemplos de resiliencia y éxito

T

La historia posterior al estallido de la burbuja de las
punto-com estd llena de ejemplos que ilustran cémo
las lecciones aprendidas de aquel periodo se han
convertido en cimientos para un ecosistema digital mas
séOlido y sostenible.

Entre estos ejemplos destacan empresas como Globant
y OLX, que no sdlo sobrevivieron, sino que prosperaron,
demostrando la importancia de la adaptabilidad y la
vision a largo plazo.
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Globant, fundada en 2003 en Argentina, surgid
como respuesta directa a la necesidad de servicios
tecnolégicos innovadores en un momento en que la
confianzaen elecosistemadigital estabaresquebrajada.
Desde sus inicios, la empresa se enfocd en desarrollar
soluciones escalables y sostenibles para empresas
globales.

No sélo apostd por la calidad técnica, sino también por
la creacion de una cultura organizacional centrada
en el talento y la innovacidén. Este enfoque le permitid
expandirse rdpidamente y posicionarse como un lider
en la transformacion digital a nivel mundial.

Hoy, Globant continta destacdndose por su capacidad
deintegrar tecnologias emergentes como la inteligencia
artificial y el metaverso en soluciones personalizadas
para sus clientes.

OLX, por su parte, se fundd en 2006 como una plataforma
de clasificados en linea, ofreciendo una alternativa
simple y accesible para la compra y venta de bienes.
Inspirada en modelos internacionales, pero adaptada a
las necesidades locales de mercados emergentes, OLX
répidamente gand traccidn en regiones como América
Latina, Asia y Europa del Este.

La empresa adoptd un modelo de negocio escalable
basado en la tecnologia y la simplicidad, lo que le
permitié expandirse y consolidarse en mercados donde
otros fracasaron. OLX es un claro ejemplo de cémo las
empresas pueden prosperar al combinar una visidon

INICIO @ m



Inteligencia

Artificial [ Blockchain . Fintech




global con un enfoque local.

Ademds de estos casos consolidados, las startups
actuales estdn incorporando de manera activa las
lecciones del boom de las punto-com. Empresas
emergentes en sectores como fintech, salud y comercio
digital han adoptado prdcticas sostenibles y modelos
de negocio que priorizan el valor a largo plazo sobre el
crecimiento a cualquier costo.

Por ejemplo, las fintech han transformado la forma
en que las personas acceden a servicios financieros,
utilizando tecnologia blockchain para garantizar la
transparencia y la seguridad. Startups de salud digital,
por otro lado, han desarrollado soluciones basadas
en inteligencia artificial para mejorar el diagndstico
y la atencidn médica, garantizando un impacto social
positivo mientras mantienen la viabilidad financiera.

Estos ejemplos muestran como el ecosistema digital ha
evolucionadohaciaunmodelomdasmaduroyequilibrado,
donde la sostenibilidad, la escalabilidad y el impacto
social se han convertido en pilares fundamentales.

Al mirar hacia el futuro, es evidente que las empresas
que adopten estas prdcticas seguirdn liderando la
transformacion digital, asegurando que los errores
del pasado no se repitan y que las oportunidades del
presente se capitalicen plenamente.
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£a El rol del marketing digital en la
recuperacion del ecommerce

En medio del oscurantismo que vino después del
estallido de la burbujo, el marketing digital y los eventos
de conveniencia jugaron un papel clave.

Lorena Amarante, quien vivid esta transformacion
desde adentro, recuerda cémo la falta de volumen y la
desconfianza de los consumidores eran algunos de los
principales desafios para el canal online en sus primeros
anos.

“Unodelos grandes problemas del comercio electrénico
en sus inicios era que no tenia el volumen suficiente
para modificar la cultura de compra ni los procesos
de negocio. Al principio, el canal online era muy caro
porque no generaba suficiente impacto en el offline.
Lo que cambib la ecuacién fue la masificacién de las
compras digitales y los eventos de conveniencia, que
ayudaron a generar confianzay a acelerar la adopcion”.

Lorena
-'*“’:' Amarante
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El caso de Despegar.com, donde Lorena trabajé en sus
primeras etapas, es un claro ejemplo de esta evolucion.
A principios de los 2000, las aerolineas no tenian sitios
web transaccionales y las agencias de viaje seguian
dominando el mercado. La estrategia de adquisicion
de clientes a través de canales digitales fue un cambio
radical.

“En Despegar, nos enfocamos en captar clientes desde
su pais de residencia a través de Internet, incluso antes
de que existieran herramientas como Google AdWords.
Enese momento, habiaun gran debate sobre siDespegar
era realmente comercio electrénico o simplemente un
call center con presencia digital. Hoy en dia, esta claro
que fue una de las primeras companias en liderar la
transicién hacia el comercio digital en la industria de
vigjes”, contd Lorena Almarante.

Pero la gran revolucion del comercio digital en
Iberoamérica no vino sélo de la optimizacion de la
experiencia de compra. Uno de los hitos mds importantes
en la consolidacion del ecommerce en la regidn fue la
creacion de eventos masivos de convenienciad, como
el CyberMonday y el Hot Sale. Estos eventos, que en un
principio fueron vistos con escepticismo, terminaron
convirtitndose en un motor de crecimiento para la
industria.

“Si hubiéramos sabido el impacto que iban a tener los
eventos como el CyberMonday, quizas lo hubiéramos
hecho antes. Fueron ideas que surgieron como
pruebas, casi como locuras, pero que con el tiempo
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demostraron ser fundamentales para el crecimiento
del comercio electrénico en la regién. Esas iniciativas
ayudaron a institucionalizar el canal online y a cambiar
la percepcién del consumidor”, dijo.

Con el paso de los anos, la combinacion de estrategias
digitales, eventos de conveniencia y una mayor
profesionalizacion del sector permitid que el comercio
electrénico pasara de la crisis de las punto-com a
convertirse en un canal esencial para empresas y
consumidores. La clave estuvo en la capacidad de
reinvencion.

Hoy, el comercio digital ya no es una alternativa sino una
necesidad. Pero llegar hasta acd requirié atravesar anos
de prueba y error, superar la desconfianza y demostrar
que la experiencia online podia ser igual o mejor que la
compra fisica. La evolucion del ecommerce en estos 25
anos esla prueba de quelainnovaciény la perseverancia
siempre terminan marcando la diferencia.

[N

. Lecciones aprendidas

La evolucién del ecosistema digital no sbélo ha sido
posible gracias alos avances tecnolbgicos, sino también
al aprendizaje colectivo derivado del auge y caida de las
punto-com.

Las experiencias del pasado han moldeado unaindustria
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mdAas consciente, permitiendo a emprendedores vy
empresas identificar los factores clave para el éxito
sostenible. Estas lecciones, aplicadas con inteligencia,
han transformado la manera en que se desarrollan
negocios tecnologicos y se gestionan recursos en la
actualidad.

Una de las principales lecciones fue la necesidad de
construir modelos de negocio sostenibles y rentables.
Durante el auge de las punto-com, muchas empresas
priorizaron el crecimiento a cualquier costo, olvidando
establecer bases financieras sélidas. Startups modernas
como OpenAl han aplicado este aprendizaje al combinar
innovacién tecnolbégica con estrategias comerciales
bien definidas, asegurando que su impacto sea tanto
disruptivo como sostenible.

ElcasodeMetaysuevoluciénhaciaelmetaversotambién
refleja como las grandes corporaciones han adoptado
una visidbn mas consciente tras las lecciones del boom.
Meta no sblo estd invirtiendo en tecnologias inmersivas,
sino también abordando desafios relacionados con la
confianza del usuario, la transparencia y la creacién de
valor a largo plazo, elementos que estuvieron ausentes
en muchos modelos del pasado.

Comparar el auge de las punto-com con la proliferacion
actual de tecnologias disruptivas como la inteligencia
artificial, la Web 3.0 y el metaverso revela paralelismos
clave. Al igual que durante el boom, vivimos un periodo
de entusiasmo y expectativas altas. Sin embargo,
a diferencia de entonces, las iniciativas actuales
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muestran una mayor madurez en la planificacién y una
comprension mas profunda de los riesgos asociados.

Porejemplo,lasstartupsquelideranlaimplementaciénde
la Web 3.0 estén enfocadas en modelos descentralizados
que priorizan el control del usuario y la seguridad de los
datos, reflejando un enfoque mas sostenible y alineado
con las demandas contempordneas. Esto contrasta
con el enfoque Mmds especulativo que caracterizd a las
punto-com, donde la prioridad era capturar cuota de
mercado sin considerar la sostenibilidad a largo plazo.

En el caso de la inteligencia artificial, empresas como
Google y Amazon han demostrado cémo integrar esta
tecnologia para mejorar la experiencia del usuario
y optimizar procesos internos. Estas aplicaciones
prdcticas de IA reflejan una evolucién hacia un uso mas
equilibrado y fundamentado de la tecnologiag, algo que
las punto-com no lograron consolidar durante su auge.

Estas lecciones también han transformado la forma en
que los inversores evalldan nuevas oportunidades. Hoy,
el éxito no se mide exclusivamente por el crecimiento
répido o la adquisicidon de usuarios, sino por la capacidad
de las empresas para ofrecer valor real y sostenible. La
inversion en tecnologias disruptivas como blockchain
o machine learning se realiza con un enfoque mMAas
informado y menos especulativo, garantizando que las
iniciativas tengan un impacto duradero.

En definitiva, las lecciones del boom de las punto-
com han sido la base sobre la cual se ha construido
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el ecosistema tecnoldgico actual. Desde la necesidad
de sostenibilidad hasta la importancia de la confianza
del usuario, estas ensefianzas contindan guiando a
emprendedores, inversores y corporaciones hacia un
futuro digital mas resiliente, sostenible y enfocado en el
valor real.

Estas lecciones no sbélo marcaron la recuperacion
posterior al estallido, sino que también sentaron las
bases para un renacimiento tecnoldgico liderado
por innovaciones como la Web 3.0, el metaverso y la
inteligencia artificial. A continuacion, exploraremos
cdmo estas tecnologias estdan redefiniendo el panorama
digital.

¢% El resurgimiento a través de la
innovacion

Tras el estallido, la incertidumbre y el oscurantismo,
llegd el momento del resurgimiento que, no sélo estuvo
marcado por una mayor madurez en los modelos de
negocio, sino también por la aparicidon de tecnologias
innovadoras que retomaron las ambiciones iniciales del
boom, llevindolas a nuevas alturas.

La Web 3.0 es una de las respuestas mdas contundentes
a las limitaciones del pasado. Mientras que el boom
de las punto-com estuvo dominado por modelos
centralizados, donde unas pocas empresds controlaban
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vastas cantidades de informacion, la Web 3.0 introduce
un paradigma descentralizado.

Basada en blockchain, esta tecnologia empodera a
los usuarios al darles control sobre sus propios datos y
transacciones. Plataformas como Ethereum vy startups
innovadoras han demostrado cémo esta tecnologia
puede transformar sectores como las finanzas, el arte
digital y la gestién de identidades.

El metaverso también representa una evolucion directa
de las ideas del boom. En los primeros anos de Internet
comercial, las empresas buscaban crear experiencias
inmersivas y conectadas, aunque las limitaciones
tecnolégicas restringian estas aspiraciones. Hoy, con
avances en realidad virtual y aumentada, el metaverso
estd reimaginando la forma en que interactuamos en
entornos digitales.

Corporaciones como Meta estdn liderando esta
transformacién, mientras que startups emergentes
estdn democratizando el acceso a estas experiencias
inmersivas. Este fendbmeno no sélo revitaliza las ideas del
boom, sino que también amplia su alcance, conectando
a personds y negocios en entornos virtuales sin
precedentes.

La inteligencia artificial, por su parte, ha demostrado ser
una de las herramientas mas disruptivas del siglo XXI.
A diferencia del enfoque especulativo que caracterizd a
muchas empresas punto-com, la IA se ha consolidado
como un pilar esencial en la personalizacidn de
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experiencias digitales y la optimizacién operativa.

Empresas como Amazony Mercado Libre han adoptado
algoritmos avanzados para anadlizar patrones de
consumo, recomendar productos y mejorar la logistica.
Estas aplicaciones prdcticas no sbélo incrementan la
eficiencia, sino que también fortalecen la relacién con
los consumidores al ofrecerles soluciones adaptadas a
sus necesidades.

El nexo entre estas tecnologias emergentes y las
lecciones del boom es claro. La importancia de construir
sobre bases sdlidas, de priorizar la sostenibilidad y de
enfocarse en el valor real para el usuario sigue siendo
central en el desarrollo de proyectos exitosos.

Mientras la Web 3.0 devuelve el poder a los usuarios, el
metaverso amplia las posibilidades de interaccion y la
IA optimiza procesos, el ecosistema digital actual estd
mas preparado que nunca para evitar los errores del
pasado y capitalizar las oportunidades del futuro.

El resurgimiento a través de la innovacién no sélo nos
muestra cédmo la tecnologia puede evolucionar, sino
también cdmo el aprendizaje colectivo y la adaptacion
constante son esenciales para construir un ecosistema
digital mas resiliente, inclusivo y transformador.
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Mentalidad post burbuja

Este episodio traumatico en la historia del ecosistema
tecnolégico no sélo llevd a miles de empresas a la
quiebra, sino que también provocd una transformacion
profunda en las prioridades, estrategias y valores que
guian a las organizaciones.

El estallido expuso la fragilidad de los modelos de negocio
que priorizaban el crecimiento desmedido sin una base
financiera sdlida. Los emprendedores, enfrentados a la
crudarealidad de la quiebray el pesimismo del mercado,
comenzaron a centrar sus esfuerzos en construirmodelos
que equilibraran la innovacioén con la rentabilidad.

Este cambio de mentalidad fue esencial para cimentar
las bases del desarrollo del ecosistema digital en los
anos posteriores.

Por ejemplo, Guido Grinbaum, cofundador de DeRemate,
destacd en una entrevista como el caos del colapso
los llevd a “transformar un juego en un negocio”. Esta
frase encapsula como la adversidad obligd a muchos a
reevaluar sus prioridades y enfoques.

La resiliencia se convirtid en un pilar fundamental de
los emprendedores que lograron sobrevivir al estallido.
Roby Cibrian, de El Sitio, relaté como la adaptacion
y el aprendizaje continuo fueron esenciales para
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reestructurar sus operacionesy responder a un mercado
cambiante. Este periodo también marcé un aumento
en la colaboracién multidisciplinaria, con equipos de
trabajo enfocados en optimizar recursos y alinear sus
esfuerzos hacia la sostenibilidad.

En el dmbito financiero, la burbuja reveld la importancia
de la disciplina operativa y la educacién financiera.
Muchos emprendedores comenzaron d priorizar la
planificaciéon presupuestaria, el andlisis de riesgos y la
sostenibilidad como factores clave para sus estrategias
a largo plazo.

La experiencia también influyé profundamente en los
inversores, quienes empezaron a exigir una evaluacién
rigurosa de los fundamentos del negocio antes de
comprometer capital. Este cambio de enfoque redujo
la especulacidon desenfrenada y fomentdé una mayor
estabilidad en el mercado.

Los fondos de capital de riesgo, anteriormente
caracterizados por su entusiaosmo desmesurado,
comenzaron a diversificar sus inversiones y a buscar
oportunidades en mercados emergentes como
Iberoamérica.

En esta regidn, startups como Mercado Libre vy
Despegar demostraron que los modelos adaptados a
las necesidades locales podian prosperar incluso en
contextos adversos. Este enfoque también impulsé la
identificacion y el apoyo a tecnologias verdaderamente
disruptivas, como la inteligencia artificial y el comercio
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electrébnico movil, alejgndose de las tendencias
pasajeras.

El impacto cultural del estallido de la burbuja de las
punto-com fue igualmente significativo, transformando
la percepcion de la tecnologia y el comercio digital en
los consumidores.

Durante el auge inicial, la tecnologia fue vista como un
catalizador casi mdagico capaz de resolver problemas y
conectar el mundo de formas nunca antes imaginadas.
Sin embargo, el colapso reveld las limitaciones y los
riesgos de depender exclusivamente de expectativas
exageradas. Los consumidores, expuestos a las noticias
de quiebras y fraudes, comenzaron a desarrollar un
escepticismo hacia las promesas tecnologicas.

Esta desconfianza inicial se tradujo en un cambio en los
hdbitos de consumo digital. Las personas se volvieron
mads cautelosas al interactuar con plataformas en linea,
prestando mayor atencién a factores como la seguridad,
la transparenciay lafiabilidad de las empresas. Al mismo
tiempo, el comercio electrébnico comenzé a consolidarse
como una herramienta cotidiana, especialmente a
medida que los modelos de negocio evolucionaron para
abordar estas preocupaciones.

El cambio cultural también se reflej6 en la narrativa
publica en torno a la tecnologia. Los medios de
comunicacién, que anteriormente celebraban la
innovacién sin criticas, adoptaron un enfoque mdas
analitico, explorando tanto los beneficios como los
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peligros del desarrollo tecnolbgico. Este enfoque
equilibrado ayudd a educar a los consumidores y a
fomentar un entorno mds informado para la adopcién
de nuevas tecnologias.

Lejos de ser el final de una eraq, el estallido de la burbuja
fue un catalizador para la madurez de la industria digital.

Este periodo de transicion molded los valores, estrategias
y estructuras que definen el comercio electrénico global
actual.Lasleccionesaprendidassiguensiendorelevantes,
guiando a las nuevas generaciones de emprendedores
en su bUsqueda de innovacién y sostenibilidad en un
mundo digital en constante evolucion.
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Podcast y entrevistas

iNo te pierdas las entrevistas con algunos de los
speakers mds influyentes del comercio digital en
Iberoamérica: visionarios, pioneros y artistas que
comparten sus historias y secretos! Prepdrate
para disfrutar de conversaciones inspiradoras con
quienes estdn definiendo el futuro digital de nuestra
region.

Sergio
Grinbaum

Mario
Contreras

Lorena
Diaz Quijano



https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#sergio-grinbaum
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#mario-contreras
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#lorena-diaz
https://genesisfuturo.digital/dimension-multimedia/
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#carlos-anino

Roby

Cibrian

Jonathan
Szwarcman

Cristian
Daher

Marcelo
Galperin

Diego
Berardo

Eduardo

Berrocal

Alejandro
Cosentino
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#robby-cibrian
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#cristian-daher
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#marcelo-galperin
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#diego-berardo
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#eduardo-berrocal
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#alejandro-cosentino

Alberto “Banano”
Pardo

José Fernando
Diaz (Josefo)

Damiéan “Pipa”
Nogaro

Juan Pablo
Bruzzo

José
Acosta

Damidan
Voltes

Guido

Grinbaum
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#jose-acosta
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#guido-grinbaum
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#damian-voltes
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#alberto-pardo
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#jose-diaz

César
Tello

Dimas_
Gimeno Alvarez

Mario
Colla

Nicolas
Tejerina

Enrique
Cabrera

Ricardo
Garrido

Lorena
Amarante
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https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/#dimas-gimeno

ACCEDE A LAS
DIMENSIONES
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Sobre las dimensiones
del libro vivo

En Génesis de un Futuro Digital, los lectores son
invitados a una travesia multidimensional donde cada
libro se convierte en un portal hacia un mundo lleno de
conocimiento, historia y vision que podrdn explorar por
medio de una experiencia Unica de aprendizaje.

A continuacién, les presento las distintas dimensiones
que conforman este universo:

Dimension grafica
Dimension textual

Dimension multimedia

Dimension aumentada

& B H @
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https://genesisfuturo.digital/dimension-grafica/
https://genesisfuturo.digital/dimension-grafica/
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/
https://genesisfuturo.digital/dimension-textual/
https://genesisfuturo.digital/dimension-multimedia/
https://genesisfuturo.digital/dimension-multimedia/

Dimension

ACCEDE A LA
DIMENSION GRAFICA

En esta dimensidn encontrardn un mapa detallado
de las lineas de tiempo que marcan los hitos mads
significativos en la evolucién del comercio electrénico
hasta la conformacion del ecosistema digital. Esta linea
temporal sirve como guia para comprender la gestacion
y desarrollo del ecosistema digital. Ademds, se destacan
las personalidades, emprendimientos y empresas que
han dejado una huella indeleble en este paisaje en
constante cambio.

El despegue digital: Los inicios del comercio electrénico
en Iberoamérica

® Linea de tiempo
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https://linktr.ee/genesisdeunfuturodigital

Dimension

ACCEDE A LA
DIMENSION TEXTUAL

Por medio de esta dimension tienen acceso a una vasta
biblioteca de documentos en formato ebook, estudios y
andlisis estadisticos que han sido la columna vertebral
de la investigacion detrds de este libro vivo. Cada
palabra, cada dato, se presenta como un ladrillo en la
construccién del conocimiento, proporcionando una
base sélida para comprender la trama real del mundo
digital.

De la A ala Z ¢Quiénes participan en los libros vivos?

A B €C D E F G H I J KLMNARSKOPAGQRSTUVXYZ

% Justo 13 José Pablo
Aban < Acosta Altomira
Ricardo
Aonso

De la A ala Z, ¢de qué hablamos en los libros vivos?
B C D E F G M 1 J K L M N R O P Q R $ T U VvV W ? A AT

Algoritmos de Recomendacion: Sis!

Anélisis de Sentimientos: Eva

Andlisis Predictivo:

Andlisis Wel

Asistentes por Voz: vosq

Automatizacién de Marketing: L ftware ¢
de Procesos (RPA):
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Dimension

ACCEDE A LA
DIMENSION
MULTIMEDIA

Esta dimensibn es un tesoro de experiencias
audiovisuales, con mds de 150 entrevistas en video y
audio realizadas a visionarios, pioneros, pilotos y artistas
del comercio digital en Iberoamérica. Desde testimonios
inspiradores hasta andlisis profundos, estas entrevistas
ofrecen una ventana Unica a las mentes que han dado
forma al panorama digital en la region.

Pionerosy visionarios delecommerce de Iberoamérica

@ PLAYLIST DE SPOTIFY
u PLAYLIST DE YOUTUBE

INICIO @


https://open.spotify.com/playlist/2HTFKCLd8Ft6J8cK2HwCTo?si=b1ab9af4b02b49b1&nd=1&dlsi=4c64520d777b49c0
https://www.youtube.com/watch?v=bd0iXmtKqfo&list=PLv8TZ16oS0wHTL53a8PTBWgxaD0caObPy
https://linktr.ee/genesisdeunfuturodigital

Dimension

ACCEDE A LA
DIMENSION
AUMENTADA

Esta dimensidn utiliza la inteligencia artificial aumentada
y la realidad aumentada para llevar la experiencia de
lecturaanuevas alturas. Através de Delphy Al, los lectores
pueden explorar informacién adicional, profundizar los
conceptos presentados e incluso comparar datos entre
diferentes secciones del libro. Esta interaccion dindmica
entre el contenido y el lector redefine los limites de la
exploracion y el aprendizaje.

¢Existe otro portal disponible para explorar una nueva
dimension de este contenido? Todavia no lo sabemos,
pero lo que si tenemos muy claro mi equipo y yo es
que estamos realizando la primera coleccién de libros
vivos de la historia editorial, concepto que nos ensena
a medida que damos cada paso sobre el mismo y que,
estamos seguros, representard una nueva modalidad
omnicanal de leer el origen de este ecosistema y poder
explorarlo atravesando las barreras del tiempo.
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Proximos \/omentums

Génesis de un futuro digital no es simplemente un
libro, es un testamento vivo de los momentos y las
participaciones de los pioneros clave que han dado
forma al ecosistema digital en Iberoamérica. A través de
testimonios vividos en primera persona y una profunda
investigacion, este proyecto registra los 25 momentums
que han marcado la evolucién del comercio electronico
desde sus inicios hasta la actualidad.

Cada momentum es una invitacidbn para navegar
el océano digital en constante cambio y evolucidn,
atravesando las olas y el eTsunami que marcaron un
antes y un después para el ecosistema, reconociendo
cadaunodelos pasos dados porlosvisionariosy pioneros
que dieron forma a la industria del comercio electrénico
y descubriendo hasta las dltimas innovaciones
tecnoldgicas.

El libro vivo es una experiencia Unica de aprendizaje y

descubrimiento que brinda una perspectiva completa
del pasado, presente y futuro del ecosistema digital en

nuestra region.
weo s, QN


https://genesisfuturo.digital/momentums/

Explora los préximos momentums que revelan los
secretos, desafios y triunfos detrds del mundo del Digital
Commerce en lberoamérica:
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https://genesisfuturo.digital/pioneros-y-visionarios-del-comercio-electronico-en-iberoamerica/
https://genesisfuturo.digital/el-despegue-digital-los-inicios-del-comercio-electronico-en-iberoamerica/
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Interactua con
Delphy Al

Accede a genesisfuturo.digital y explora los libros vivos de
esta colecciéon, donde el contenido evoluciona con cada
interaccion.

Explora: Cada pregunta que realices:
- Temdaticas profundas - Expande la capacidad de la
relacionadas al digital tecnologia.
commerce.

. Contribuye a un ecosistema

- Anécdotas y datos Unicos que de conocimiento Gnico.

enriquecen tu experiencia.

- Perfiles de entrevistados y - Ayuda a otros usuarios
entrevistadas con historias con nueva informacién en
inspiradoras. constante evolucioén.

Vive el digital commerce
como nunca antes

( INICIO ‘h )
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Este libro vivo es parte de la coleccion Génesis

de un futuro digital. Cada momentum captura

un instante significativo de nuestra evolucion.
Gracias por ser parte de este viaje.

iNos encontraremos en la proxima edicion!
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