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Iniciativas galegas

Ás veces pénsase que o camiño cara o negocio electrónico é
difícil, pero non ten por que ser así. A implantación pode ser
gradual e adaptarse ás posibilidades de cada empresa, por
moi lonxe que unha PEME estea da integración das novas
tecnoloxías ou do aproveitamento do negocio electrónico. 

Sempre hai un camiño para dar os primeiros pasos dun xeito
accesible, escalonando os custes e os esforzos, ó tempo que
se vai adquirindo experiencia coas novas ferramentas. O
negocio electrónico pode ser o eslabón final nunha cadea que
comeza pola informatización das empresas e continúa co
acceso a Internet, a realización dunha páxina web, etc.

Moitas das ferramentas tecnolóxicas que se van usando nesas
etapas iniciais poden aproveitarse para reducir os custes,
aumentar a eficacia ou mellorar a organización en todo o
relacionado cos procesos de intercambio de información. 

Ademais, estas ferramentas poden reportar á empresa
servicios complementarios de valor. Por exemplo, pode
sacarse rendemento en tarefas administrativas ou comerciais.

O caso da empresa galega Moreira, que analizamos no
interior desta revista, é un exemplo de como unha empresa
dun sector tradicional pode aproveitar dun xeito ambivalente
os seus proxectos tecnolóxicos, optimizando os investimentos
realizados en tecnoloxías para, como dicimos habitualmente,
matar dous paxaros dun tiro.

O camiño gradual cara a integración
do negocio e as novas tecnoloxías
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A denominación de orixe
galega, tamén na Rede

Terrón é unha empresa galega con máis de vintecinco anos de historia adicados ó interiorismo e á decoración, que
sempre apostou pola innovación e as novas tecnoloxías. Deste xeito, no ano 1999 puxeron en marcha a web
www.terron.es. Nun primeiro momento, esta páxina web destinouse soamente á promoción da marca,
presentando a empresa e os seus servicios. Nestes anos, a web de Terrón foi, pasiño a pasiño, ofertando cada vez
máis contidos, sempre co obxectivo de poñer a andar unha tenda de comercio electrónico, estado no que se atopa
actualmente. 
Sen embargo, o ano pasado, Terrón deu un salto cualitativo na súa oferta de servicios creando unha nova páxina
web: www.terronbodas.com, que naceu para ampliar e mellorar o servicio de listas de vodas que dende hai anos
xa ofrecía nas súas tendas físicas. A idea é sinxela: permitir ós convidados dunha voda o acceso ás listas de vodas
e mercar un agasallo, de xeito que os noivos poden en calquera momento ter acceso á súa lista de vodas e ver os
agasallos que lles mercan. A web foi medrando ata convertirse nun portal sobre vodas, con servicios como editor
de invitacións, buscador de igrexas, consellos para noivos, etc. Nestes momentos, terronbodas.com está
ampliando a súa sección "organiza a túa voda", onde existe dende un
directorio de empresas relacionadas coas vodas ata proxectos de
decoración on-line, selección de música, etc.
www.terronbodas.com

Terronbodas.com: organizar unha voda sen saír da casa

En xullo de 2000 naceu Madeingalicia, unha iniciativa
empresarial que tenta liderar en Internet o comercio
electrónico entre as empresas fabricantes de Galicia. Esta
empresa está composta por un equipo de profesionais
especializados en diversos campos (ámbitos empresariais,
enxeñeiros de telecomunicacións, informática e
especialistas en deseño e comunicación). Ademais, contan
co apoio de varias empresas privadas especializadas en
servicios de grande valor engadido, así como o apoio de
organismos e institucións vencelladas ó mundo da
empresa. 
Madeingalicia constituíuse como unha empresa de
servicios orientados ó comercio electrónico B2B en
Internet, que pretende asociar a tódolos fabricantes de
Galicia. Para iso estableceron nove comunidades de
negocios para cada un dos grandes sectores de actividade.

As empresas asociadas poden establecer contactos
comerciais e buscar e intercambiar información sectorial
nos diferentes mercados mundiais na Rede, con
intercambios e acordos con portais de características
semellantes. As empresas que se acheguen a esta web
poden participar en foros de debate sobre temas que
afectan ó seu sector de actividade e, como non, vender e
mercar calquera producto, de empresa a empresa. En
resumo, trátase dun centro de negocios onde o servicio de
intermediación adquire un alto valor engadido, propiciando
a venda e a compra de productos dos asociados a
MadeinGalicia.
www.madeingalicia.com

Madeingalicia: intercambio empresarial de valor engadido

Moitas confrarías galegas de pescadores e mariscadores atópanse co problema
da mala comercialización que se fai do seu producto, o que deu pé á creación
de www.lonxanet.com, unha web que vende marisco e peixe a restaurantes e
consumidores finais. A idea partiu da Universidade da Coruña, onde Juan Freire
(biólogo mariño), Antonio Allut (antropólogo social) e Michael de José
(economista) descubriron a necesidade de axudar a un sector con dificultades
para colocar o seu stock. Así, crearon unha páxina web de comercio electrónico
dirixida a restaurantes e ó consumidor final onde se pode mercar e recibir
marisco e peixe nun prazo medio de dezaoito horas e un máximo de vintecatro.
Aínda que todo o proceso de compra (incluído o pago) se pode realizar on line,
decidiron ademais dar a oportunidade ós clientes de empregar un número de
teléfono no que realizar os seus pedidos. As confrarías que participan no
proxecto son as de Muxía, Lira, Porto do Son, Cangas, Coruña e Cariño. A parte
comercial de Lonxanet xestiónase en Madrid e SEUR encárgase da distribución
do producto. Segundo din en Lonxanet, este ano agardan acadar unha facturación arredor dos 2.100.000 euros (case 350
millóns de pesetas). Recentemente, www.lonxanet.com foi galardoado co premio CEL 2002 á innovación loxística.
www.lonxanet.com

As confrarías galegas colocan o seu stock en Lonxanet
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Un mercado dixital ou marketplace é
un punto de encontro na Rede onde
diferentes participantes
(compradores, vendedores e
provedores de servicios) realizan
transaccións empresariais de
productos e/ou servicios, creando
unha rede de mercados dixitais e
centrais corporativas.
O obxectivo dun marketplace é
canalizar a oferta e a demanda a
través dunha web, de xeito que todos
os participantes disfruten dunha
oferta de servicios de valor engadido
relacionados co seu negocio, obtendo
os beneficios que dan as economías
de escala.
Ademais das transaccións de
compra-venda, nun marketplace
realízanse subastas directas (de
venda) e inversas (de compra).
Ofrécense catálogos de productos e
directorios de empresas, ademais de
servicios de valor engadido (como son
a loxística, servicios financeiros, de
seguros, de información, etc.). 
O valor dun marketplace
increméntase segundo aumenta a
cantidade e calidade dos seus
compradores e provedores. O máis
habitual é que nas condicións xerais
dun mercado dixital se inclúan as
súas normas de participación e de
seguridade. Ás veces requírese un
contrato ós participantes e incluso o
pago dos servicios. 
Os mercados dixitais dan soporte  a
todos os servicios e facilita
documentación precisa para
completar as operacións de compra-
venda. Os compradores poden
comprobar precios e dispoñibilidades,

e os vendedores poden enviar
facturas, entre outros servicios. As
posibilidades varían en función das
opcións ofrecidas por cada
marketplace. 

AS VANTAXES
As PEMES teñen nos marketplaces
unha ferramenta moi útil para
incorporarse dunha maneira sinxela e
efectiva ás novas tecnoloxías. Cun custe
relativamente baixo e unha
infraestructura tecnolóxica común e
fiable, os marketplaces  posibilitan ás
empresas o achegamento a ofertas que
doutro xeito non coñecerían. A clave
deste tipo de mercado radica na
colaboración entre compradores e
vendedores, que planifican
conxuntamente a demanda, os
inventarios, os plans de producción, etc.  
Este tipo de mercados axudan a
mellorar as marxes de venda en
transaccións e impulsan a
competitividade das PEMES. Isto é: a
concepción nun mesmo espacio
virtual de diferentes ofertantes e
demandantes aumenta a eficiencia na
comercialización de productos e
servicios, aforra tempo e outros
custos á hora de coñecer información
sobre as ofertas do mercado, e
posibilita a  adopción de diversas
políticas, tanto de prezos como de
entregas entre
provedores e
clientes. 

MODELOS DE
PARTICIPACIÓN
Nun marketplace,
existen diferentes

modelos de participación: 
- A arbitraxe: casar ordes de compra-
venda.
- O escaparate de productos ou
catálogos.
- Agregador de portais verticais
(adicados a un sector concreto e onde
se amosan noticias e catálogos).
- E-Procurement ou central de
compras de aprovisionamento de
bens e servicios.
- Distribuidores.
- Parque empresarial (servicios
básicos para negociación e
transacción).
- Metamediarios que proporcionan
garantía de confianza e servicios
adicionais ás transaccións, como
financiamento, seguros, etc.
- Axentes de subastas. 
- Anuncios breves de compra ou
venda.
- Buscadores do mellor precio.

ONDE NOS METEMOS
Á hora de escoller un marketplace
fiable, cómpre facernos unha serie de
cuestións:  
- ¿Ten productos ou servicios do noso
interese?
- ¿Adecúanse as ferramentas de
comercio electrónico ós procesos
comerciais da nosa empresa?.
- ¿Ten as garantías de seguridade e

De como unha PEME pode beneficiarse dos mercados virtuais
OOss mmaarrkkeettppllaacceess

Reducción de custos, melloras nos procesos internos, acceso a máis
provedores, productos e servicios e unha negociación dinámica e
transparente son algúns dos elementos da proposta de valor que os
marketplaces ou mercados dixitais ofrecen ás PEMES. Saber aproveitar
estes servicios e ferramentas pode reducir os custos xerais dunha
empresa, así como aumentar a eficiencia na comercialización de productos
e servicios. 

www.construplaza.com:
Marketplace integrado dentro de
CxNetworks, e que durante o 2001
acadou unha facturación de 3,1
millóns de euros. Consolídase como
un referente dentro do sector da
construcción, ó cubrir todas as
necesidades de negocio e
información dos actores que participan no proceso. Ademais da
compra-venda de materiais para a industria da construcción,
ten información lexislativa, licitacións, eventos, etc. 

www.alwaystone.com: 
Portal en español adicado ó sector
da pedra natural que contempla
granito, mármol, lousa e outros
minerais dentro dunha serie de
plataformas de divulgación unidas a
un Market Place B2B. Neste
marketplace pódese pechar
calquera tipo de transacción no
sector da pedra. Ademais, www.alwaystone.com está avalado
e respaldado polas máis importantes firmas deste sector.

www.obraglobal.com: 
Marketplace adicado á construcción.
Dispón dun mercado electrónico, xestión
de proxectos de construcción, catálogo
de empresas e información referente ó
sector, como licitacións, taboleiro de
ofertas e demandas, etc. O seu fin é dar
acceso á información referente ó sector da construcción,
proporcionando ás empresas aforro en tempo e custos.

www.comprasauto.com:  
Portal vertical galego de automoción
que ten como obxectivo beneficiar ás
empresas provedoras de primeiro nivel,
xa que lles permite optimizar a súa
xestión extendendo as súas relacións
comerciais de forma electrónica. Nel pódese operar nun
mercado máis amplo do lado da oferta, así como
intercambiar documentos comerciais e loxísticos e acceder a
moitos servicios de valor engadido.

Outro marketplace galego: www.pesca2.com, portal dirixido ás
empresas pesqueiras (iniciativa comentada no número 01).

Algúns Marketplaces:

privacidade
suficientes?
- ¿Ten solidez e
reputación?
- ¿Intégrase
facilmente ás
aplicacións
informáticas da
nosa empresa?
- ¿Que aforros
agardamos obter?
- ¿Con que
servicios
diferenciais
propios conta?
- ¿Cal é o seu
volume de
transaccións? 

TIPOLOXÍA
Os mercados virtuais poden
clasificarse, de xeito xeral, en
marketplaces horizontais (dan
solucións e servicios a múltiples
sectores, como www.opciona.com) e

verticais (dan solucións a un sector
determinado, como
www.consumalia.com ou
www.plastia.com). 

De utilidade
A Asociación Española de Comercio
Electrónico (AECE) constituiu unha
comisión de traballo específica cara

os marketplaces, coa fin de fomentar
o seu coñecemento e establecer
sinerxias entre as iniciativas do
mercado. Tamén buscan establecer
estándares no ámbito tecnolóxico e
no terreo legal. A AECE está
construíndo nestes momentos un
censo sobre os marketplaces en
España. 

Funcionamento básico dun Marketplace
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Como construír unha tenda virtual
(Introducción)

A incorporación do comercio electrónico ó proceso de negocio dunha empresa é
unha tarefa que debe facerse de xeito gradual. Para iso, existen dúas opcións:
construír a plataforma dende a propia empresa ou botar man dun provedor de
servicios. Dende o seguinte número de e-negociogalicia, ofreceremos de xeito
detallado cada un dos pasos precisos para sacar adiante e levar a bo termo unha
iniciativa de comercio virtual, que agora expoñemos a modo de introducción.

As novas tecnoloxías están a desenvolver xa un
papel moi importante no mundo empresarial. O
comercio electrónico é a máis novidosa iniciativa
de negocio para as PEMES galegas, que permite
chegar a un amplo mercado potencial e ademais
incluír as novas tecnoloxías na dinámica cotiá da
empresa, como un método sinxelo de axilizar
tarefas como a administración, facturación ou o
marketing. Sen embargo, incorporar o comercio
electrónico ó proceso de negocio dunha PEME é
unha tarefa que hai que facer de xeito gradual.
Podemos resumir este proceso nos seguintes
pasos (algúns deles deberán ser asumidos
simultaneamente, como é o caso, por exemplo,
dos pasos 4, 5 e 6):
- Paso 1: O primeiro a ter en conta é a
infraestructura de telecomunicacións e
informática da empresa. De non existir na PEME
dita infraestructua, este sería o primeiro paso na
construcción da tenda virtual. Dispoñer de
ordenadores conectados entre eles e con acceso
a Internet é imprescindible. A Rede será o noso
medio de relación co mercado virtual.
- Paso 2: Unha vez que temos a infraestructura
precisa estamos xa en condición de crear a
páxina web. Esta vai constituír a imaxe da nosa
empresa na Rede, polo tanto, aínda que
deleguemos a construcción da páxina en
terceiros é preciso que deixemos moi clara a
nosa imaxe corporativa. Unha das claves na
construcción da web é escoller un bo dominio
(enderezo web, para máis información consultar
e-negocio 01). 
- Paso 3: Non é necesario que dende o primeiro
momento ofrezamos a posibilidade de mercar na
páxina web. En moitos casos resulta máis
efectivo ofrecer tan só un catálogo para amosar
a gama de productos da empresa. Desta forma, o
número de visitas que reciba a web axudará a
tomar a decisión de dar un paso máis na
iniciativa de comercio virtual.
- Paso 4: Este novo paso consistiría en
incorporar unha función na páxina: o carriño da
compra, que ofrece a posibilidade de pechar por
Internet unha transacción. Dende ese momento,
a páxina estará habilitada para que o visitante
poda mercar calquera dos productos que

ofertamos no catálogo. A incorporación desta
función na web non altera o seu contido nin o
seu funcionamento. Dende agora debemos
establecer contacto con algunha entidade
bancaria que actúe como a nosa terminal de
puntos de venda. Isto quere dicir que, unha vez
que o comprador incorpore un producto ó seu
carriño da compra, os datos da operación
pasarán a ser información desa entidade
financeira que actúa como a nosa pasarela de
pagos, e que unha vez finalizada a transacción
nos remitirá inmediatamente toda a información
precisa. Trátase dun paso elemental e que non
supón ningunha molestia na actividade
empresarial.
- Paso 5: Finalmente, debemos contratar un
servicio de loxística que se encargue do reparto
eficaz dos productos. É unha fase crucial que
debe asegurar que o producto vai chegar en
condicións e no prazo estipulado ó consumidor.
- Paso 6: Por último, podemos esquecer que o
consumidor require da web unha serie de
garantías de seguridade e confidencialidade dos
seus datos. Unha condición que se garante a
través do marco legal vixente e contemplado na
Lei de Seguridade da Sociedade da Información
e do Comercio Electrónico (que vai entrar en
vigor proximamente).
- Paso 7: A atención ó cliente é fundamental
para completar calquera transacción. As
consultas ou dúbidas do cliente deben ter
resposta vía teléfono, correo electrónico, fax...
Nos vindeiros números de é-negociogalicia
tratarase máis en profundidade cada un destes
pasos para a posta en marcha dunha tenda
virtual.

- PPAASSAARREELLAA DDEE PPAAGGOOSS: 
Sistema proporcionado por unha

entidade financeira a unha tenda
virtual para xestionar os seus
cobros en liña con tarxetas de
crédito e débito. Mediante a
pasarela procésanse e
autorízanse as transaccións do
comerciante. Tamén se lle chama
TPV Virtual, xa que ten a mesma
función que os terminais punto de
venda situados nos
establecementos comerciais
tradicionais.

- HHOOSSPPEEDDAAXXEE // HHOOSSTTIINNGG:
Reserva dun espacio para unha ou
máis páxinas web nun servidor
web determinado, conectado
directamente a Internet as 24
horas do día. Este servidor
permite que os sitios e os
servicios Internet dos seus
clientes estean dispoñibles para
todo o mundo durante todo o
contrato anual.

- HHOOUUSSIINNGG:: Reserva do
aloxamento, conexión á Rede e
administración de equipos
informáticos nun servidor adicado
totalmente a unha web. É o
habitual para facer comercio
electrónico coas garantías de
seguridade e velocidade precisas.

- PPRROOTTOOCCOOLLOO DDEE
SSEEGGUURRIIDDAADDEE:: Sistema de
comunicacións que permite
xestionar dun xeito seguro as
transaccións en liña da Rede, sen
risco de que outros teñan acceso á
información. Esixe a figura dunha
institución con prestixio encargada
de autentificar as partes que
realizan as transaccións. Existen
varios tipos de protocolo de
seguridade, os máis empregados
son: o SSL (Secure Sockets Layer
o Plataforma de Transmisión
Segura amplamente utilizado na
web) e o Protocolo SET (Secure
Electronic Transaction o
Transacción Electrónica Segura,
para transaccións financieiras).

- WWEEBBMMAASSTTEERR:: Persoa  que
crea, deseña, organiza e xestiona o
contido dunha páxina web (palabras
e imaxes) e que, nalgúns casos,
tamén se encarga de administrar o
servidor e os aspectos técnicos de
programación dunha web. En
resume, un webmaster é o
responsable que vela polo
funcionamento global dun sitio
web.

“Como toda inversión, require
reflexión á hora de elixir. Internet
non é unha soa persoa, detrás
hai boas ofertas, empresas
serias e tamén nubes de fume
que duran menos no mercado
que o diñeiro que o inversor pon.
Hai que planificar, elixir
adecuadamente, formular
obxectivos realistas e seguir
axeitadamente a inversión.
A curto prazo é un gasto que, ben
xestionado, pode convertirse a
medio/longo prazo nunha forma
de mellorar os resultados da
empresa. 
Portales de distribución,
aprovisionamento, presencia en
lugares inaccesibles por outros
medios, boa imaxe, son algúns
dos argumentos que deben
animar ó empresario a iniciar a
súa andadura”.

“O gasto en Internet
ben xestionado pode
mellorar os 
resultados da empresa”

Tomamo-lo pulso
ó empresariado galego

¿Cre que Internet pode axudar a
abaratar os custos dunha PEME?

“Os aforros superan o 26,5% en
calquera PEME”
“Non só o creo, é máis, penso que é un feito totalmente
demostrable, e para iso chega, paradoxicamente, co lápis e o papel
de toda a vida. Estes aforros superan facilmente porcentaxes do
26,5% en calquera PEME. 
Internet non só diminúe drasticamente os custes asociados á
información, como poden ser os custos de comunicación, de
envíos, de obtención da información, etc. Dito nunha
palabra: todo o relacionado coa loxística da información e
do coñecemento. Sobre todo permite diminuír de xeito moi
importante o tempo que transcorre entre a oferta dun
producto e a venda do mesmo, achegando
considerables incrementos de rotación na
facturación da empresa”.

“A Rede serve para abaratar os
custos nunha PEME. Internet é
acceso a información, aforro de
tempo, achegamento a novos
clientes, coñecemento de novos
provedores, servicio ó cliente... 
Ademais, a Rede é unha canle de
contacto co consumidor, un inmenso
centro comercial onde se pode, por
exemplo, dar a coñecer a empresa
coma se dunhas páxinas amarelas
se tratase, pero con moita máis
información, ata ser o medio
transaccional complementario ou
principal entre unha empresa e os
seus clientes.  
A empresa que use axeitadamente
Internet como investimento terá un
valor engadido. A empresa que o
faga "porque todo o mundo o fai” ou
“porque hai que estar" perderá
moita competitividade. Hai que crer
no que se fai”.

“A empresa que use
Internet como
investimento terá un
valor engadido”

Modesto Pérez
Director Xerente Aaccentia Multimedia

Luis Ramos
Responsable de calidade de COFAGA

FINSA
Empresa galega de transformación da madeira
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Estudio de caso 
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Moreira & Cía é unha empresa galega
con 60 anos de historia adicada á
venda de equipamento integral para o
cuarto de baño, cerámicas,
elementos de fontanería, calefacción
e materiais de construcción.
Actualmente emprega a máis de 110
persoas e conta con 8 delegacións en
toda Galicia, 10 fontanerías e 6
almacéns. Por iso, cando comenzou a
funcionar a súa web, www.moreira-
cia.com, pensouse en que, ademais
de outras funcións, poidese funcionar
como unha ferramenta de xestión
interna, isto é, que servise para
coordina-lo traballo das distintas
delegacións e almacéns da firma. O
obxectivo: mellorar a comunicación
interna na empresa.
Así, naceu a intranet de Moreira, que
é unha ferramente para “rendibilizar
aínda máis a web da empresa”,
segundo explica o responsable de
marketing, Alejandro Vázquez.

MELLORAS E ACCIÓNS
Pero, ¿que melloras dá a intranet á
empresa? A resposta é múltiple.
Moreira emprega a súa rede privada
virtual (o que chamamos intranet)

para reducir a falla de comunicación
que pode producir a dispersión dos
seus oito centros de Galicia. Isto
concrétase nas seguintes accións:
- Publicación do catálogo de
productos, con ampla información e
datos actualizados. Accesible a todo o
persoal.
- Acceso dos comerciais de toda
Galicia ó stock de productos, con
posibilidade de localizalos
(delegación na que se atopen) e
reservalos para a venda.
- Acceso ó manual/argumentos de
venda da empresa, taboleiro de
anuncios, lista de prezos dos
productos, axenda, actas...
No tocante á validez da
documentación da empresa, a política
de Moreira é clara: “O documento
válido é o que temos na intranet”, di o
xerente, Agustín Moreira, o que evita
confusións entre os empregados.

VANTAXES
¿Como repercute isto na empresa?
As vantaxes de ter unha intranet son
claras e, entre outras, as máis
salientables son as seguintes:
- Mellora da comunicación interna da
empresa, especialmente en casos
nos que a dispersión xeográfica das
delegacións sexa grande.
- Reducción de custos, debido á
diminución de esforzos e burocracia.
- Mellora do servicio ó cliente,
gracias ó incremento no tempo de
resposta e a calidade da información.

FUNCIONAMENTO
¿Cómo funciona unha intranet? Unha
intranet non é moi distinta a unha
web. A diferencia céntrase en que

está ligada ó sistema de rede interna
da empresa e que para acceder a ela
cómpre unha contraseña, polo que a
información soamente está accesible
para xente autorizada. Deste xeito,
todos os empregados dunha empresa
poden acceder á documentación
administrativa dun xeito dinámico e
actualizado. 

A intranet como ferramenta de aforro de custos e tempo

Moreira&Cía decidíu abrir unha
nova canle de venda cunha tenda de
comercio electrónico coa convicción
de que Internet reportará “grandes
negocios para a empresa”.
Deste xeito, a web www.moreira-
cia.com comenzou a medrar, ata
converterse nunha tenda on line de
artigos para cuartos de baño
(billas, radiadores, cerámica...)
orientada ó consumidor final. 
Un dos primeiros aproveitamentos
para o proceso da empresa foi o
emprego da web como catálogo. O
persoal das 8 tendas coas que
conta Moreira&Cía en Galicia
aproveita que na web hai
introducidas 600 referencias de
productos e 1.000 fotografías para
lle amosar ó cliente o abano de
opcións que ten para mercar na súa
empresa. Segundo di Agustín
Moreira, “é unha axuda ou
complemento para o persoal de

venda. Debido á complexidade da
venda on line dalgúns productos
sanitarios (amplia gama de billas,
baños, complementos...), as fichas
técnicas da web coas medidas dos
productos son un complemento
importante para ver alternativas e
ampliar a información  ó cliente”. 

FERRAMENTA PROACTIVA
O feito  de ‘somerxer’ ó cliente na
páxina web de Moreira fai que, na
meirande parte dos casos, volva a
visitala, e mesmo complete a súa
información a través de Internet
despois de facer unha visita á tenda
física. “Pretendíamos facer unha
ferramenta proactiva. O máis
normal é que o cliente se volva
conectar connosco e non o
perdamos”, asegura o director de
marketing de Moreira, Alejandro
Vázquez.

ESTÍMULO PARA A VENDA
Comparado co desembolso que lle
supón a Moreira esta tenda on line, a
resposta de clientes está a ser máis
que satisfactoria: “Coa web temos
unha tenda aberta as 24 horas
durante 365 días ó ano. Son
numerosas as peticións de
orzamentos a través da web.
Chégannos dende todos os lugares.
As vendas son menos, xa que son
productos (os baños) de difícil venda
por Internet, aínda que estimulamos
o interés do cliente, que logo ven ás
nosas tendas á procura do producto
que antes puido ver na nosa páxina
web”, di Vázquez.
Esta web foi desenvolvida pola
empresa Aaccentia Multimedia, que
adoptou unha actitude proactiva con
Moreira, amosándolle as
posibilidades que a tecnoloxía e
Internet lle ofrece a un negocio
tradicional.

A web de venda o público (B2C): www.moreira-cia.com

O aproveitamento das novas tecnoloxías aplicada á mellora empresarial
MMoorreeiirraa && CCííaa

A empresa galega de venda de equipamento integral para baños
Moreira&Cía é un bo exemplo do aproveitamento de Internet e as novas
tecnoloxías para mellorar o seu proceso de negocio e abrir unha nova
canle de venda. Cunha inversión inicial de 30.000 euros e a colaboración de
Aaccentia Multimedia (provedor), Moreira puxo en marcha unha web que
agora aproveita de dous xeitos ben distintos: como ferramenta interna  de
traballo (intranet) e como tenda on line de comercio electrónico (B2C) cara
ó consumidor final.

Agustín Moreira: “A web é a nosa tenda máis barata”
O xerente de Moreira&Cía, Agustín Moreira, é un
empresario convencido da utilidade desta ferramenta,
que agora reporta os primeiros beneficios á empresa.

Pregunta: ¿Que lle reporta a Moreira ter unha tenda
en Internet?
Resposta: A web que temos é a nosa tenda máis
barata. Custounos menos do que, por exemplo, custa
unha furgoneta, e con esa inversión temos unha
tenda aberta as 24 horas do día. Foi un investimento
pequeno para a rendibilidade que se lle pode obter e
para o gasto que fai Moreira cada ano. Ademais, é un
complemento ideal para os nosos clientes, que
completan a información que teñen tras visitar a nosa
tenda física coa información que temos na web. Con
isto, agora xa estamos posicionados, e iso daranos
vantaxe dentro duns anos.

Pregunta: ¿Que inconvintes lles da empregar estas
ferramentas?
Resposta: A nosa web require unha actualización
forte e constante, ademais de atender ás consultas
que nos chegan e petición de presupostos. Tamén hai
que actualizar as imaxes e os datos, e iso é un

proceso que require tempo. Agora, este mantemento
facémolo nós, mentres que o noso
provedor de servicios de Internet,
Aaccentia, encárgase do
mantemento da parte técnica.

Pregunta: ¿Como se adaptou o
persoal ó novo xeito de traballar?
Resposta: Foi necesaria unha
mentalización do noso persoal,
pero o noso cadro de
persoal é novo e
captaron enseguida
o novo xeito de
traballar. Tiñamos
presente que non
queríamos que
fose unha
complicación
para o
traballo,
senón unha
ferramenta
para facilitalo.

Empresa: 
Moreira & Cía.
Facturación anual: 
24 millóns de euros.
Proxecto: 
1. Intranet para comunicación interna
da empresa.
2. Tenda de comercio electrónico e
catálogo on line. 
URL: 
www.moreira-cia.com
Investimento inicial no proxecto:  
30.050 euros (5 millóns de pesetas).
Formas de pago da tenda on line:
Transferencia, contrarrembolso e
pago na tenda (previa reserva).
Loxística - distribución:
SEUR

Datos do Proxecto

¿Que é unha intranet?
Unha intranet é unha rede virtual privada (de
uso interno), que permite a unha empresa ou
entidade organizar e compartir información
entre un grupo reducido de usuarios. De
xeito máis técnico, poderíamos definila como
unha organización de aprendizaxe, que
permite a integración de xente, procesos,
procedementos e principios en prol da
efectividade dunha organización.
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Os beneficios de Internet
tradúcense en moitos dos ámbitos
da actividade empresarial, e o
marketing é un no que ten especial
incidencia. Sen ir máis lonxe, unha
páxina web non é senón unha
poderosa ferramenta de promoción
de marca. Pero isto é soamente o
comenzo. Existe un enorme abano
de posibilidades para que unha
empresa se promocione e acade un
maior achegamento ó cliente
empregando Internet e unha web
corporativa. Os departamentos de
marketing das grandes empresas
sábeno, e moitos deles xa integran
o “web marketing” (ou “marketing
on line”) como un novo recurso
para chegar ó mercado.
As ferramentas do “web
marketing” (algunhas delas
explicadas no cadro) son
numerosas: dende a web
corporativa ós programas de
afiliación, pasando polo correo
electrónico e a publicidade on line
existen ferramentas de grande
utilidade que, ben empregadas,
poden dar novas solucións de
marketing para unha empresa.

VANTAXES
Empregar estas ferramentas de
marketing reporta unha serie de
beneficios a unha PEME:
1. RReducción dde ccustos: o contacto
co cliente é máis barato que no
caso dunha campaña tradicional de
publicidade. Ademais, unha páxina
web pode dar unha información
máis completa ó cliente que a
visita.
2. AAmpliación ddo mmercado: non
existen fronteiras para unha web,
agás aquelas que marca a linguaxe.
Unha web e unha campaña de “web
marketing”poden expandir a
cobertura xeográfica e de vendas
dunha PEME e abrir mercados que
doutro xeito sería imposible.
Ademais, permite ampliar a imaxe

de marca en lugares onde non fai
publicidade ou non ten presencia
física unha empresa.
3. NNova ccanle dde ccomunicación cco
cliente: o “web marketing” mellora o
fluxo de visitas a súa web, onde cabe
a posibilidade de ampliar información
(productos, ofertas, etc.).
4. MMaior ccoñecemento ddo mmercado:
identificar ós clientes e coñecer os
seus gustos e demandas permite
logo acurtar a estratexia da empresa.
5. IIndividualización ee ppersoalización: 
Os impactos persoalizados teñen
unha maior efectividade na mensaxe.

Isto pode conseguirse gracias ó
coñecemento do cliente que podemos
obter cunha páxina web.
6. IInteracción cco ccliente: unha páxina
web ou unha campaña de marketing
a través de Internet debe permitir a
resposta do cliente. Será a mellor
forma de recoller de xeito directo o
froito do esforzo de promoción dunha
empresa.
7. FFidelización ddo ccliente: a través de
programas de afiliación e
recomendacións, pódese conseguir
que o cliente se convirta nun
mercador habitual na nosa empresa.

e-Marketing

Internet e as novas tecnoloxías non só dan novas posibilidades de negocio
ás empresas, tamén abren novos camiños para a relación cos clientes.
Neste sentido, o mercado require cada vez máis que a empresa bote man
de novas técnicas para achegarse ó cliente. O emprego de Internet e dunha
web corporativa supoñen toda unha revolución neste eido. Os
departamentos de marketing sábeno, e moitos deles xa empregan  estas
ferramentas útiles e efectivas para achegarse ó cliente.

Novos tempos, novas ferramentas de marketing
1. Web corporativa: Unha web
corporativa, se está ben deseñada,
é unha ventá aberta á empresa e

sirve como punto de partida para
desenvolver proxectos máis complexos
(como, por exemplo, comercio
electrónico). Para ser efectiva e realizar a
súa funcion de promoción de marca, debe
estar sempre actualizada e dar resposta
ás demandas que cheguen.

2. O correo electrónico e o  e-
mailing: Enviar mensaxes de
correo electrónico persoalizados ó

seu cliente pode ter unha grande
efectividade, sempre que non se caia no
spam (correo non solicitado). As accións
de e-mailing poden adecuarse ó cliente e
anunciar, por exemplo, ofertas,
promocións...

3. Boletíns de novas
(newsletters):
Son publicacións dixitais que se

envían por e-mail e que poden incluir
texto, imaxes, gráficos ou enlaces.
Habitualmente empréganse para ofrecer
información de calidade ó cliente ou
subscritor.

4. Intercambio de links:
Trátase duha práctica habitual
entre empresas que queren

promocionar a súa páxina web. Unha
colocación estratéxica de enlaces pode
multiplicar as visitas a unha web e a
popularidade dunha empresa na Rede.

5. Publicidade on line: A
publicidade on line pode chegar a
ser moi efectiva e axustarse

perfectamente ó perfil do cliente. O
banner é a forma máis común de
publicidade on line.

6. Programas de fidelidade:
existen como ferramenta de
marketing os programas de

afiliación e fidelidade. Trátase de
programas que ofrecen descontos ou
vantaxes a novos clientes ou ós
compradores máis habituais. 

7. Base de datos de clientes:
unha web pode ser unha arma moi
efectiva para recoller datos de

posibles clientes e completar unha base
de datos de gran utilidade para calquera
empresa.

Web con información
dirixida ás pequenas e
medianas empresas sobre
financiación, a través de
axudas e subvencións, e que
expón diversas posibilidades
de negocio. Ademais, esta
páxina ofrécelle a
posibilidade de inserir
calquera anuncio de forma
gratuita. Un dos portais
máis representativos para
as PEMES españolas.

Información empresarial Muller e empresa Buscador de empresas Internacionalización e PEME

Páxina orientada a
familiarizar ás mulleres
empresarias coas novas
tecnoloxías e coas vantaxes
que estas lles poden aportar
á unha empresa tradicional.
Ademais de ofrecer
asesoramento on line ás
empresarias, a web conta
cunha sección de
documentación na que é
necesario estar rexistrado
para acceder a ela.

Completo buscador
empresarial que conta
cunha base de datos con
entidades de todo o mundo
e que permite novas
empresas. Esta páxina web
ofrecelle ademais das
últimas novidades do
mundo empresarial, a
opción de baixar toda unha
gama de programas de
utilidade para a súa
empresa.

Espacio de colaboración e
innovación empresarial
orientado ós empresarios
interesados na
internacionalización da súa
empresa. Conta con recursos
útiles como novas económicas,
foro, chat, servicio de
descargas de documentos de
interese (estudios), enquisas e
un directorio de máis de 1.000
enlaces sobre
internacionalización.

www.pymes-online.com www.e-empresarias.net www.infocomercial.com www.igatel.net/cv/internacionalizacion

Os ministros de economía e finanzas da Unión Europea aprobaron unha directiva sobre o IVE que gravará ás compañías de
comercio electrónico. Este novo imposto ten como obxeto evitar que as compañías de comercio electrónico situadas fóra
da UE teñan vantaxes respecto ás que están dentro da Unión. O imposto aplicarase ás compañías que vendan pola Rede os
seus productos na zona comunitaria, independentemente da súa ubicación. Deste xeito, a UE pretende que as compañías
norteamericanas de comercio electrónico, que non teñen que pagar impostos no seu país segundo as iniciativas do
goberno estadounidense, non compitan en vantaxe coas compañías europeas. A directiva, que deberá estar adaptada ás
diferentes lexislacións dos países membros da UE o 1 de xullo do 2003, xa recibíu fortes críticas por parte das compañías
de comercio electrónico dos Estados Unidos. 

O Ministerio de Ciencia e Tecnoloxía está
a apostar polas novas tecnoloxías. Por
iso, vén de publicar unha "Guía de
Incentivos Fiscais para a Ciencia e a
Tecnoloxía" na que se inclúen as axudas
das que pode dispoñer aquel que desexe
incorporar o seu negocio a Internet. 
Durante o presente ano, o Goberno
aprobou importantes medidas fiscais
encamiñadas a axudar a autónomos e
pequenas empresas a incorporarse á
tecnoloxía de Internet. A través da
Axencia Estatal da Administración
Tributaria xestiónanse estas axudas, das
que poden disfrutar empresas nas que a
súa cifra de negocio no periodo
impositivo inmediato anterior sexa
inferior a tres millóns de euros. Para
estas, as inversións en Internet teñen un
10% de deducción fiscal. Isto é: na
compra de equipos, software, gastos de
instalación e de acceso á Rede, na
creación de páxinas web ou incluso en
formación. O obxectivo é potenciar o
comercio electrónico na pequena e
mediana empresa española.

Novos incentivos fiscais
para o comercio
electrónico español

Un repaso ó panorama do comercio electrónico 
A UE aplicará o IVE ás vendas de comercio electrónico
en tendas de fóra do territorio europeo

O portal vieiros.com, a Mesa pola Normalización Lingüística e Adega Durán,
que é quen elabora e comercializa o viño Vento Mareiro dentro da
Denominación de Orixe das Rías Baixas, están a facer unha campaña para
potenciar o comercio electrónico en Galicia e defender a lingua galega. Por
cada botella de Vento Mareiro mercada na tenda virtual de Vieiros,
destinarase un euro para a protección da nosa lingua. Con esta iniciativa o
portal galego vieiros.com inaugura as súas tendas na Rede.

Albariño e defensa do galego, na Rede con Vieiros

Dous dos portais de pesca máis importantes do mundo, un galego con sede en Vigo
(Worldfishsite) e outro con sede en Las Palmas (FisLatino) anunciaron a súa fusión,
que se concretou recentemente en Vigo. Será precisamente esta cidade galega a
sede da nova plataforma na Rede. Worldfishsite, unha lonxa virtual, pasa por ser
unha das principais webs españolas en canto a pesca se refire, mentres que
FisLatino orienta o seu mercado cara América Latina, ó estar integrado na
plataforma Fis.com, que ten importantes clientes en Asia e EE.UU. A fusión ven
propiciada, segundo declaracións dos representantes de ambas empresas, porque
non se pisan o mercado e ademais poden complementarse con facilidade. O
proxecto de fusión é un pequeno paso cara o que sería, ata o de agora, unha utópica
"Bolsa Mundial do Peixe".  

Fusiónanse dous dos portais máis importantes de pesca
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Gañe ós seus clientes na Rede: 
o web marketing
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Empresarios de Santiago
fórmanse en comercio electrónico

Alumnos do curso de comercio electrónico atenden ás explicacións do
profesor da UDC Javier Mosquera
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CALENDARIO
próximos CURSOS

E CONFERENCIAS

INSCRICIÓNS: www.e-negociogalicia.com

Os pasados días 3, 4 e 5 de xuño tivo lugar en
Santiago de Compostela o primeiro curso sobre
comercio electrónico, logo da primeira conferencia,
celebrada o 21 de maio nesta cidade. Dezaoito
empresarios/as e personal de PEMES asistiron ó
curso, que completou as prazas ofertadas e
suscitou un grande interese entre as PEMES
galegas, conscientes da necesidade de actualización
dos procesos de negocio das súas empresas, en
canto a Internet e comercio electrónico se refire. O
curso foi impartido nas instalacións do CESGA e tivo
unha duración total de doce horas, repartidas en
tres tardes e en horario de 16:30 a 20:30.
Tanto a conferencia como o curso foron gratuítos e
enmárcanse dentro do programa de formación que
organiza o Centro de Competencias en Comercio
Electrónico de Galicia, entidade dependente da
Secretaria de I+D da Xunta de Galicia, e está
impartido por profesores da Universidade da
Coruña. 
Durante os vindeiros meses o programa de
formación do Centro de Competencias en Comercio
Electrónico continuará nas cidades de A Coruña,
Vigo, Ourense, Pontevedra, Ferrol e Lugo.
Máis información sobre os cursos e conferencias:

www.e-negociogalicia.com
E-mail: info@e-negociogalicia.com

Tlf: 981 56 98 10

O pprimeiro ccurso dde ccomercio eelectrónico oorganizado ppolo CCentro dde CCompetencias een
colaboración ccoa UUniversidade dda CCoruña ttivo ggrande aaceptación eentre aas PPEMES dde
Santiago dde CCompostela ee oos sseus aarredores, iinteresadas een ppoñerse óó ddía een ccanto aa
comercio eelectrónico.  AAs iinscricións cchegaron aa ddobrar oo nnúmero dde pprazas oofertadas ppara
este ccurso.    

A primeira conferencia de comercio electrónico celebrouse nas instalacións
de FEUGA
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