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El dato riojano se sitúa por de-
bajo de lamedia nacional, que arro-
ja que un 46% de los españoles
compra ‘on line’ al menos una vez
pormes. El año pasado, la ratio na-
cional sólo alcanzaba el 33%.Ocio
Networks asegura, además, que el
incremento se ha focalizado sobre
todo a partir de los 21 años de edad
y entre los usuarios de redes socia-
les que, «como el año pasado, com-
pran más habitualmente en las
webs». Por comunidades autóno-
mas, los canarios son los que más
compras ‘on line’ realizan de for-
ma habitual (71%), seguidos de ara-
goneses (61%) y navarros (60%).
Una de las razones que, según

Ocio Networks, explicaría este re-
punte del comercio electrónico en
España, es que los usuarios mani-
fiestan emplear «con tranquilidad»
las tarjetas de crédito en la Red.
Según el estudio, que no desglo-

sa los datos de este parámetro por
comunidades autónomas, el 63%
de los internautas españolas afir-
ma utilizar las tarjetas de crédito
en Internet este año sin ningún
temor. En el 2009, la ratio sólo al-
canzaba el 54%. «De este modo
–explica la red de blogs– se cons-
tata el aumento de la confianza en
las compras ‘on line’, siendo una
forma de consumo cada vez más
común entre los internautas».

Sólo uno de cada
tres internautas
de la comunidad
realiza compras
‘on line’ al menos
una vez al mes

LOGROÑO. Choque de realidades.
Seis de cada diez riojanos utilizan
de forma habitual Internet y, sin
embargo, sólo uno de cada tres rea-
liza compras ‘on line’. El primer
dato, que confirmaría un grado de
penetración alto de la Red en la so-
ciedad riojana, se desprende del
último estudio del Observatorio
Riojano de la Sociedad de la Infor-
mación publicado en febrero de
este año (en la actualidad se está
trabajando sobre la siguiente olea-
da). El segundo, se extrae como
principal conclusión
de una encuesta
realizada por la
red de blogs Ocio
Networks entre
1.875 internautas
de toda España
Uno de los aparta-

dos de esta encuesta
analiza el número de
usuarios que realiza
compras a través de la
Red al menos una vez
al mes. Y, según este
muestreo, sólo el 33% de
los encuestados en La
Rioja asegura comprar por
Internet de forma habi-
tual, frente al 35% que dijo
hacerlo durante el 2009. Esa
ratio convierte a la región en
la comunidad autónoma que
menos compras ‘on line’ ha
realizado este año.

Otro de los aspectos que se co-
tejan en el sondeo es el relaciona-
do con el uso y el conocimiento del
DNI digital.

ElDNI digital
En este sentido, la encuesta reve-
la que la utilización del ‘DNIe’ si-
gue sin extenderse entre los rioja-
nos. Sólo el 17% de los entrevista-
dos reconoce haberlo utilizado este
año en alguna ocasión, cifra más
baja que la del 2009 cuando el 24%
de los encuestados declaró haber-
lo empleado. Las cifras se invier-
ten en la media nacional: el 24%
de los españoles ha utilizado algu-
na vez elDNI electrónico en lo que
va del 2010, frente al 15% que lo
hizo el año pasado.
Dentro de este apartado, los na-

varros son los ciudadanos españo-
les que más usan el DNI electró-
nico para hacer gestiones a través
de Internet (40%), seguidos de ara-
goneses y murcianos (en ambos
casos, con el 34%). Los quemenos
confían en el uso de esta identifi-
cación son los catalanes (15%).
No obstante, no hacer uso del

‘DNIe’ no presupone que no se co-
nozca. Al contrario, este año, tres
de cada cuatros riojanos consulta-
dos porOcio Networks afirmaron
estar al tanto de la utilidad del DNI
digital. El año anterior, sólo cua-
tro de cada diez aseguraban saber
para qué servía este documento.
En este apartado, también, los

datos riojanos son peores que los
resultados de la media nacio-
nal. En concreto, ocho de cada
diez españoles respondieron
a los encuestadores que cono-
cen para qué sirve el ‘DNIe’ y
dónde lo pueden utilizar. Una ra-
tio que mejora ligeramente la re-
gistrada a lo largo del 2009, cuan-
do respondieron afirmativamen-
te a esta pregunta siete de cada
diez entrevistados.

MARÍA JOSÉ
GONZÁLEZ

�mjgonzalez@diariolarioja.com

Dentro de este apartado desta-
ca el crecimiento significativo res-
pecto al año pasado en todos los
tramos de edad, aunque es entre
los usuarios con edades entre los
21 y los 40 años dondemás del 70%
reconoce emplear la tarjeta de cré-
dito en Internet con total tranqui-
lidad.

Por grupos de edad, el estudio
de Ocio Networks revela que el
grado de conocimiento del ‘DNIe’
se ha incrementado de forma ge-
neralizada en todas las franjas, si
bien su uso ha crecido de forma
más significativa entre los usua-
rios con edades comprendidas en-
tre los 21 y los 50 años.

Comprar por Internet no cuaja en La Rioja

Los riojanos son los españolesquemenosutilizan laRedpara adquirir productosy servicios
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Gurría explica que
el éxito de las ventas
por Internet radica en
«ofrecer productos
diferenciados y servicios
al cliente excelentes»

:: M. J. G.

LOGROÑO. Nohayque tenermie-
do avender en Internet, como tam-
poco hay que tenerlo a comprar. El
‘quid’ estáendiferenciarseyenofre-
cer un servicio extraordinario a los
clientes. «Y ahí es donde empre-
sas como JIG.ES ponemos nuestra
labor», explica JavierGurría, cofun-
dador de la única firma riojana que,
con el nombre de ‘éxito e-commer-
ce’, esmiembrode ‘adigital.com’, la
Asociación deEmpresas deComer-
cio Electrónico de España.
–¿Le sorprende el resultado de la
encuesta deOcio Networks?
–Sí, porque el índice depenetración
de Internet esmuy alto en La Rio-
ja y cada vez sonmás las empresas
que quieren vender ‘on line’.
–¿Qué es JIG.ES?
–Es una empresa de comunicación
multimedia, que se dedica al desa-
rrollo de páginas web y de proyec-
tos que ayuden a integrar y a faci-
litar la comunicación de las empre-

sas a través de laRed. Y, fundamen-
talmente, a través del proyecto ‘éxi-
to’ nos dedicamos al desarrollo de
tiendas ‘on line’, integrando toda
la estructura de la empresa, posicio-
nándola e incorporándonos conella
en el día a día de la venta ‘on line’.
–¿Cuándo comenzaron con las
tiendas digitales?
–Llevamos tres o cuatro años y es-
tamos vendiendo en todo elmun-
do. Rondaremos los 75 países. Eso
es lo buenode Internet, que te acer-
ca a todos los sitios.
–¿Cuántas tiendas tienen?
–Unas siete.Algunas compartidas,
es decir participamos en su desa-
rrollo, y otras en las que son los
clientes los que se encargan.
–¿Hay algo que no se pueda ven-
der por Internet?
–No.Todoesvendible, aunquenoes
fácil, porquecuesta tiempoyrequie-
re tenerunequipodeprofesionales
que te ayude ahacerlo. Y esa es una
denuestras principales labores.

Calidad ybuenprecio
–¿Cuáles son las dificultades?
–Por estar en Internet no vendes.
Hay que darse a conocer. Y para eso
es necesario un trabajo previo de
fortalecimiento de lamarca y,muy
especialmente, de garantizar unex-
celente servicio, no sólo atendien-

do deuna formaóptima a los clien-
tes, sinoofreciendounproductodi-
ferenciado y a un precio atractivo.
–Pero lamayoría de los consumi-
doressiguesinconfiarenInternet...
–Sí, porque se encuentran con un
mal servicio, lo que puede suponer
la peor campaña para una empresa.
–¿Qué recomienda a quienes de-
seen vender por Internet?
–Quehaganuna reflexión: por qué
quieren vender, qué quieren ven-
der y cómo van a hacerlo. Sonmu-
chos los temas a tratar antes de sa-
lir y eso es a lo que nos dedicamos.
–¿Lehandichoaalgúnclienteque
no estaba preparado?
–Sí, por supuesto.
–¿Todos los sectores son factibles
de entrar en estos proyectos?
–Sin duda. Nosotros nosmovemos
en todos: calzado, muebles, vino,
deportes [acaban de lanzar padel-
ferrer.com]...
–¿Quién compramás ‘on line’?
–Los hombres.
–¿Los hombres...?
–Sí, porque odiamos ir de tiendas.
Somosmuchomás compulsivos.A
lasmujeres les gustamás tocar los
productos e ir a comprarlos.
–El último proyecto de JIG.ES...
–Aplicaciones para comprar a tra-
vés de los teléfonosmóviles, sobre
todo para el ‘iphone’.

«Todo es vendible ‘on line’
si se sabe venderlo bien»

JavierGurríade laTorreCofundadorydirectordeProyectosdeJIG.ES

Javier Gurría y su socio Íñigo Hernández, en una de las oficinas de JIG.ES en Logroño. :: ALFREDO IGLESIAS

:: M. J. G.

LOGROÑO. ‘Ontañón2.0’, el pri-
mer vino delmundo diseñado por
usuarios de Internet, es el último
gran proyecto de Bodegas Onta-
ñón, grupo que creyó «hace mu-
chos años» en la Red y que, «al
margen de la venta de vinos ‘on
line’ y de las visitas a la bodega»,
está convencido de que las posibi-
lidades del comercio electrónico
son «enormes»: interactuar con el
consumidor, saber sus gustos, su
procedencia, poder pedir su opi-
nión sobre diferentes aspectos, al-
canzar mercados que en canales
tradicionales resultanmuy difíci-
les y costosos...
Así lo explica la directora comer-

cial de Ontañón, Raquel Pérez
Cuevas, quien añade que esta fir-
ma bodeguera no ha encontrado
«demasiadas dificultades» a lahora
de proyectar su negocio en laRed.
«Únicamente –señala Pérez Cue-
vas– todos los que formamos la
empresa nos dimos cuenta de que
debíamos estar concienciados y, a
partir de ahí, definir ideas bastan-
te precisas de lo que queríamos y,
claro está, contar con el asesora-
miento y el apoyo de una empre-
sa profesional y líder en el sector
de Internet (JIG.ES), quehace rea-
lidad estas ideas».
En la actualidad,Ontañón está

trabajando «las posibilidades que
ofrecen los teléfonosmóviles, por-
que sonunaherramientade comu-
nicaciónmuyeficaz». Eneste sen-
tido, PérezCuevas subrayaque«ya
hemosdesarrollado laprimera apli-
cación para el Iphone que se pue-
de obtener a través delApple Sto-
re». En ella, entre otras informa-
ciones, se puede conocer cuáles
son los puntosmás cercanos don-
de poder tomar los vinos de la bo-
dega a partir de la situación en la
que se encuentre el usuario.

«Todo Ontañón
está volcado en
los proyectos»

RaquelPérezCuevas
Directoracomercial
deBodegasOntañón

Imagen de la página web de Ontañón 2.0. :: L. R.
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