Las T.L.C. en las PYMES (Il

FrRUTOS GONZALEZ

Continuando con el foro de debate abierto por el GTT, el pasado dia diecisiete de noviembre en
los locales del COIT, nuestro compaiiero Vicente Sanchez (Director de Desarrollo de Mercados de
TSAI, Telefénica Servicios Avanzados de Informacién) ofrecié la Conferencia
"TSAl colaborando con las PYMES en su adaptacion al comercio del préximo siglo™.

En las siguientes lineas pretendemos recoger algunas de las ideas que en dicha jornada se

En el entorno competitivo actual
caracterizado por la globaliza-
cién de los mercados, lo que
supone nuevas oportunidades de
negocio y aumento de la compe-
tencia; por las nuevas formas de
colaboracién entre empresas; la
bisqueda de agentes vy funciones que
generen valor afiadido y, finalmente,
la necesidad de adaptacién de los

?l modelo de
comunicaciones
Lnl‘rcmei/Extranel estéa

convirtiendo las
comunicaciones de la

empresa en vna

avténtica wentTliu

competitiva.

procesos de negocio a los cada vez
més rapidos cambios en el entorno,
las Tecnologias de la Informacién y
las Comunicaciones (T.1.C.) desempe-
fAan un papel decisivo, ofreciendo a
las empresas la flexibilidad y el dina-
mismo necesarios para competir en
este nuevo escenario.
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expusieron.

En la figura 1 se define el marco
de referencia en el cual tiene que
desarrollarse el proceso de negocio
de la empresa. Este entorno conduce
a la organizacién a considerar el
manejo de la informacién como un
elemento de vital importancia, consti-
tuyendo las relaciones que una com-
pafia mantiene con su entorno como
un factor competitivo diferenciador,

al igual que sus productos y servi-
cios.

la forma en la que una compahia
comparte informacién y sistemas es un
elemento critico en el forfalecimiento
de sus relaciones con los agentes
clave del proceso de negocio: clienfes
potenciales, clientes actuales, suminis-
tradores, distribuidores, socios, vy
empleados.

CLAVES DEL NUEVO MODELO DE
RELACION

Nuevos procesos
de negocio

Nuevos
mercados

EXTRANET

Nuevos productos

Nuevo modelo
competitivo

SUMINISTRADORES
DISTRIBUIDORES

y servicios

Grupo cerrado de usuarios formado por varias
companias que comparten actividades e intereses economicos.
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Como respuesta al conjunto de
necesidades esbozadas anteriormente
se plantea el modelo de comunicacio-
nes Intranet/Extranet, el cual abre la
infraestructura de informacién corpora-
tiva a fodos los agentes clave en el
negocio, convirtiendo las comunica-
ciones de la empresa en ventaja com-
pefitiva.

Ante este nuevo entorno se deberf-
an clasificar los productos y servicios
segin la necesidad que supla en
cada escenario tipo, existiendo cuatro
opciones :

e Necesidades Externas: cubre las
necesidades de la empresa en pro-
cesos que involucran a personas
externas a la empresa (suministra-
dores, distribuidores, entidades
financieras, ...).

® Necesidades Internas: necesidades
de los propios empleados o empre-
5.

e Cliente Actual: Necesidades y
beneficios que aporta cada solu-
ciéon o los clientes actuales de la
empresa contratante de estos servi-
cios y productos.

® Cliente potencial: responde a la
pregunta 3De qué forma ayudan
estas soluciones en la captacion de
nuevos clientes y qué les ofrecen a
éstose

COMERCIO ELECTRONICO:
UNA VISION GENERAL

Tradicionalmente las actividades
del Comercio Electrénico han estado
esirechamente relacionadas con aque-
llas que hacen referencia a pagos
(ventas y érdenes de compra), factura-
cién vy ransferencia de fondos.

Sin embargo, dada la evolucion

ue se esld produciendo en la actuali-
god desde un punto de vista econdmi-
co (todas las actividades de negocio
contribuyen, en mayor o menor medi-
da, a la produccién de bienes y servi

o

Sanchez Ramos

cios] y tecnolégico (globalizacién de
los mercados, tecnologias adaptables
a las necesidades de la empresa y a
las necesidodes del mercado) deberi-
amos considerar un concepto mds
amplio del Comercio Electrénico.

El concepto de comercio

elecirénico se amplia

habida cuenta de la

conjuncién de los

aspectos econémicos y

tecnolégicos.
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Juan José Sanchez y Adrian Nogales durante

¢.’ - 1. ’ -,:::

la conferencia de Vicente

la Comisién Europea a través de su
rograma de investigacién y desarro-
ﬁo Esprit, sugiere que las siguientes
actividades de negocio son algunas
de las que podrian considerarse inte-
grantes del ciclo comercial del Comer-
cio Electronico:

¢ publicidad y promocién de bienes
y servicios,

comunicacion entre interlocutores
comerciales,

® obtencién de informacion de los
consumidores,

* enfrega de bienes y provisién de
soporte pre y postventa.
Se puede hoEilitor la implementa-
cidén en red de estos procesos de

Vicente Sanchez y Adrian Nogales en un momento de la intervencion
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negocio, para su integracién en el
Comercio Electrénico.

Histéricamente, las redes utilizadas
para Comercio Electrénico han sido
redes privadas. la red piblica Infernet
atrae al mundo empresarial como un
medio para realizar Comercio Electré-
nico dado que se trata de un sistema
abierto.

la tecnologia ofrece nuevas oportu-
nidades de comercio, asi como el uso
del teléfono, como herramienta de
negocio, ha servido para crear nue-
vos mercados.

Internet es mucho mas potente que
la telefonia vocal dada su capaci-
dad para soportar diferentes tipos de
comunicaciones en formato digital.
Voz, datos y video pueden ser envio-
dos a través de ?o red. Internet
posee el potencial para integrar
comunicaciones multimedia dentro
[extranets] y entre organizaciones,
dentro y mas allé dge los limites
nacionales. Esta integracién es el
punto de parfida hacia nuevas opor-
tunidades comerciales.

Telefénica de Espafia, S.A., a fra-
vés de su filial TSAl (Telefénica Servi-
cios Avanzados de Informacién) infen-
ta ayudar a las PYMES a adaptarse a
este cambio en su entorno y en el
modelo de relacién que hasta ahora
habia determinado su actuacién con
el resto de agentes econémicos, ofre-
ciendo una serie de servicios que les

ermita mejorar su competividad y
E}miliorizorse con las nuevas tecnolo-
gias.

El Comercio Electrénico Internet
resulla muy afractivo a los mercados
de consumo. Estos son los mercados
que potencialmente pueden tomar ven-
taja de los puntos lﬁertes de Internet:
su ubicuidocfy bajo coste.

El Comercio Electrénico se esta uti-
lizando para soportar ventas y mar
keting. las cadenas de abastecimien-
to pueden sufrir cambios radicales al

dejar fuera a los que se dediquen a
la venta de sus bienes y servicios en
un mercado en particular e ir directo-
menfe a sus consumidores. los consu-
midores ya no van a esfar limitados
por la localizacién geogréfica de los
proveedores.

Ademas, el Comercio Electrénico
Internet fiene capacidad para revolu-
cionar los lazos comerciales business
to business. Hoy en dia una organiza-
cién precisa ser “agil” para ser com
petitiva. Debe ser capaz de estable-
cer rapidamente relaciones de nego-
cio con nuevos socios y consumidores,
con el objeto de poner en el mercado

roductos o servicios innovadores de
Emno oportuna. Estas relaciones de
negocio necesitan estar soporfadas
por las Tecnologias de la Informacién
y las Comunicaciones de las organi-
zaciones implicadas.

los métodos tipicos de realizar
negocios electrénicamente son engo-

La cupacidad;ue tiene
Internet de integrar las
comunicaciones
multimedia abre nuevas
oporfunidades
comerciales.

rrosos. Son lentos y costosos de imple-
mentar. Dependen de acuerdos muy
particulares entre socios comerciales,
implicando que tales comunidades
son normalmente localizadas y cerra-
das. las tecnologias utilizadas estre-
chan las relaciones ya existentes entre
un nimero muy pequefio de socios,
pero la interdependencia resultante
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entre esas organizaciones impide su
ogilidad.

Internet reemplaza los entornos de
conectividad privados, propietarios y
caros, con una Unica y universalmente
aceptada red plblica sobre la que
realizar negocios con socios comer-
ciales. Esto estimula y aumenta las
posibilidades de negocio, incluyendo
a las PYMES que ya no estén limita-
das por los altos costes de las redes
privadas.

las actividades comerciales a tra-
vés de Internet se benefician de los
procesos de negocio rapidos y a bajo
coste que supone esfa red, incremen-
tando la agilidad y competitividad de
las empresas involucradas.

El Comercio Electrénico funcionard
de forma efectiva sélo cuando sea
adoptado por una cantidad conside-
rable de empresas consumidoras.
Internet ya estd demostrando su capo-
cidad de atraer masivamente partici-
pantes precisamente porque es una
red abierta, ampliamente gisponib%e y
relativamente poco onerosa compara-
da con ofras soluciones comerciales.

Si persiste el fendémeno de interés
por Internet y se superan las inhibicio-
nes del mercado, adoptando los
mecanismos adecuados para realizar
fransacciones seguras, es seguro que
Internet, en pocos afios, estard involu-
crada en la mayoria de las  transac-
ciones comerciales. M

NOTA. Todas aquellas empresas o
instituciones gue jeseen exponer sus
ideas y esirategias en el foro del
GTT, pueden ponerse en contacto
con su coordinador técnico Juan J.
Sanchez Aguila-Collantes en la direc-
ciéon

htp://www.iles.es/teleco/priv/grtel.him




