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O camino gradual cara a integracion Terronbodas.com: organizar unha voda sen sair da casa
d O n e OC | O e aS n OvaS teC n O I OX I'aS Terrén é unha empresa galega con mais de vintecinco anos de historia adicados 6 interiorismo e & decoracién, que
g sempre apostou pola innovacion e as novas tecnoloxias. Deste xeito, no ano 1999 puxeron en marcha a web
www.terron.es. Nun primeiro momento, esta paxina web destinouse soamente & promocion da marca,
A presentando a empresa e 0s seus servicios. Nestes anos, a web de Terron foi, pasifio a pasifio, ofertando cada vez
. mais contidos, sempre co obxectivo de pofier a andar unha tenda de comercio electrénico, estado no que se atopa
As veces pénsase que o camifio cara o negocio electrénico é actualmente.
dificil, pero non ten por que ser asi. A implantacion pode ser Sen embargo, o0 ano pasado, Terrén deu un salto cualitativo na stia oferta de servicios creando unha nova paxina
gradual e adaptarse as posibilidades de cada empresa, por web: www.terronbodas.com, que naceu para ampliar e mellorar o servicio de listas de vodas que dende hai anos
Editorial = 2 moi lonxe que unha PEME estea da integracion das novas xa ofrecia nas suUas tendas fisicas. A idea é sinxela: permitir 6s convidados dunha voda o acceso as listas de vodas

e mercar un agasallo, de xeito que os noivos poden en calquera momento ter acceso & sua 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 invitacions, buscador de igrexas, consellos para noivos, etc. Nestes momentos, terronbodas.com esta

- tecnoloxias ou do aproveitamento do negocio electroénico.
Iniciativas galegas « 3

Os marketplaces: de como unha Sempre hai un camifio para dar os primeiros pasos dun xeito ampliando a stia seccion "organiza a tia voda", onde existe dende un
PEME pode beneficiarse dos accesible, escalonando os custes e os esforzos, 6 tempo que directorio de empresas relacionadas coas vodas ata proxectos de —t_( - S d
mercados virtuais « 4-5 se vai adquirindo experiencia coas novas ferramentas. O decoracion on-line, seleccién de musica, etc. rron JDodas
negocio electronico pode ser o eslabén final nunha cadea que www.terronbodas.com
Tomamoslle o pulso 6 comeza pola informatizacion das empresas e continda co
empresariado galego = 6 acceso a Internet, a realizacién dunha paxina web, etc. As confrarias galegas colocan o seu stock en Lonxanet
Closario = 6 Moitas das ferramentas tecnoldxicas que se van usando nesas , . , .
hom E g ‘ Moitas confrarias galegas de pescadores e mariscadores atépanse co problema
Como construir unha tenda etapas iniciais poden aproveitarse para reducir os custes, da mala comercializacién que se fai do seu producto, o que deu pé & creacion
virtual. Introduccién = 7 aumentar a eficacia ou mellorar a organizacion en todo o de www.lonxanet.com, unha web que vende marisco e peixe a restaurantes e
relacionado cos procesos de intercambio de informacion. consumidores finais. A idea partiu da Universidade da Corufia, onde Juan Freire
Estudio de caso: Moreira&Cia (bidlogo marifio), Antonio Allut (antropdlogo social) e Michael de José k
«8-9 Ademais, estas ferramentas poden reportar & empresa (economista) descubriron a r)ecesidade de aXLI,Id_aI’ a un sector con Fiificultagie_s
servicios complementarios de valor. Por exemplo, pode pgra_colocar 0 seu stock. IASI, crearon upha paxina web de comercio ele_ct_ronlco 5 ’
e-Marketing: o web marketing sacarse rendemento en tarefas administrativas ou comerciais. diriida a res|Sugpp € 0 conguuggyiinal onde se pode mercar e recibir e
10 marisco e peixe nun prazo medio de dezaoito horas e un maximo de vintecatro. Al AL
. ! Ainda que todo o proceso de compra (incluido o pago) se pode realizar on line, Michael de José
Repaso 6 panorama do comercio O cas.o da empre§a gallega Moreira, que analizamos no decidiron ademais dar a oportunidade 6s clientes de empregar un nimero de e Juan Freire
clectronico = 11 interior desta revista, € un exemplo de como unha empresa teléfono no que realizar os seus pedidos. As confrarias que participan no Fromotores el
dun sector tradicional pode aproveitar dun xeito ambivalente proxecto son as de Muxia, Lira, Porto do Son, Cangas, Coruiia e Carifio. A parte orxanet.com
0Os nosos enlaces » 11 0S seus proxectos tecnoloxicos, optimizando os investimentos comercial de Lonxanet xestiénase en Madrid e SEUR encargase da distribucién
realizados en tecnoloxias para, como dicimos habitualmente, do producto. Segundo din en Lonxanet, este ano agardan acadar unha facturacion arredor dos 2.100.000 euros (case 350
Empresarios de Santiago matar dous paxaros dun tiro. milléns de pesetas). Recentemente, www.lonxanet.com foi galardoado co premio CEL 2002 & innovacion loxistica.
férmanse en comercio electrénico www.lonxanet.com
12
Calendario de conferencias e Madeingalicia: intercambio empresarial de valor engadido
cursos para PEMES < 12 En xullo de 2000 naceu Madeingalicia, unha iniciativa As empresas asociadas poden establecer contactos
empresarial que tenta liderar en Internet o comercio comerciais e buscar e intercambiar informacion sectorial
Y electronico entre as empresas fabricantes de Galicia. Esta  nos diferentes mercados mundiais na Rede, con
Osinteresados empresa esta composta por un equipo de profesionais intercambios e acordos con portais de caracteristicas
Sg dr:rcl'ggvgpsgoc%??:;'g'é ctrénico especializados en diversos campos (ambitos empresariais, semellantes. As empresas que se acheguen a esta web
cos datos persoais e da stia empresa a: enxerjeir_os de telecomunicaciéns., infgrmética e poden participar en foros dg _debate sobre temas que
revista@e-negociogalicia.com espemghstas en desefio e comqmcaaén). Aqemals, contan  afectan 6 seu sector de actividade e, como non, vender e
. . co apoio de varias empresas privadas especializadas en mercar calquera producto, de empresa a empresa. En
Ou ben cubrir o formulario en: . . p . . . ..
. . licia.com/revista servnc_los de gr_and.e va}l’or engadido, aS|'como 0 apoio de !'esumo, t.rat_a}se dun.centro de negocios onQe 0 serv_lc_lo de
Www.e-negocioga o organismos e institucions vencelladas 6 mundo da intermediacion adquire un alto valor engadido, propiciando
S _ o empresa. avenda e a compra de productos dos asociados a
Se./_\.nigt%iI(?egntar(IJI(?elE;ugg?(}rr\ﬁu?a(zi()Cn?jrenGgﬁer](;IoaCZdea(rj]eannri?is:jaiopollzalgﬁzzzI((;:;)IiciaeoConsejo Superior de Investigaciones Cientificas Madeingalieia conStitUiuse como Unha empresa de MadeinGa”Cia'
> servicios orientados 6 comercio electrénico B2B en www.madeingalicia.com
Direccién: Javier Garcia Tobio o ) ) ) Internet, que pretende asociar a tédolos fabricantes de
gggf(;eilr:gc?gnl?ggfc_(:|on: Ramon Basia,nt.a, Fernanngouzas, An_d~res G6émez Tato e Marla Jose:\ Rodriguez N ) _ Galicia. Para iso estableceron nove comunidades de m aD e I n G a L Ic I a
- Se gio Pazos = Redacmor?: OIaIIavCoc.lna,/Ana B. Trmanes, Ant?nlo VFern.f:mdez’l\v/Iat@s, Fernando Nune%, Ines/ Fuster, Sergio AIIerv,’.]orge Carregal negocios para cada un dos grandes sectores de actividade.
Centro de Competencias: Carmen Cotelo (programacion), Ignacio Javier Gémez Rodriguez (programacion), Diego Nieto (analise), Diego Moldes (programacién), José Carlos Otero (programacion)
Desefio e maquetacién: German Blanco = Infografia e ilustracién: Antonio Fernandez Calo, Pablo Fernandez, Natalia Varela = Proceso Editorial: Macrom « Depésito Legal: C- 453 - 2002 = ISSN: 1579 - 2145 _ "
Xullo 2002 = Edita: CESGA « Avda. Vigo s/n (Campus Sur) Santiago Compostela = A Corufia = Espafia . *Os interesados en difundir a sda iniciativa de comercio electronico nesta revista poden facelo cun e-mail a: revista@e-negociogalicia.com

TIf: 981 569810 « Fax: 981 594616 = Correo Electronico: revista@e-negociogalicia.com = Web: www.e-negociogalicia.com De 3
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Os marketplaces

De como unha PEME pode beneficiarse dos mercados virtuais

Reduccion de custos, melloras nos procesos internos, acceso a mais
provedores, productos e servicios e unha negociacion dinamica e
transparente son alguns dos elementos da proposta de valor que 0s
marketplaces ou mercados dixitais ofrecen as PEMES. Saber aproveitar
estes servicios e ferramentas pode reducir os custos xerais dunha
empresa, asi como aumentar a eficiencia na comercializacién de productos

e servicios.

Un mercado dixital ou marketplace é
un punto de encontro na Rede onde
diferentes participantes
(compradores, vendedores e
provedores de servicios) realizan
transaccions 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 economias
de escala.

Ademais das transaccions de
compra-venda, nun marketplace
realizanse subastas directas (de
venda) e inversas (de compra).
Ofrécense catalogos de productos e
directorios de empresas, ademais de
servicios de valor engadido (como son
a loxistica, servicios financeiros, de
seguros, de informacién, etc.).

O valor dun marketplace
increméntase segundo aumenta a
cantidade e calidade dos seus
compradores e provedores. O mais
habitual é que nas condicions xerais
dun mercado dixital se incldan as
sUas normas de participacion e de
seguridade. As veces requirese un
contrato 6s participantes e incluso o
pago dos servicios.

Os mercados dixitais dan soporte a
todos os servicios e facilita
documentacion precisa para
completar as operacions de compra-
venda. Os compradores poden
comprobar precios e dispofiibilidades,

|

\ e os vendedores poden enviar
facturas, entre outros servicios. As
posibilidades varian en funcién das
opcions ofrecidas por cada
marketplace.

AS VANTAXES
As PEMES tefien nos marketplaces
unha ferramenta moi Gtil para
incorporarse dunha maneira sinxela e
efectiva as novas tecnoloxias. Cun custe
relativamente baixo e unha
infraestructura tecnol6xica comin e
fiable, os marketplaces posibilitan as
empresas 0 achegamento a ofertas que
doutro xeito non cofiecerian. A clave
deste tipo de mercado radica na
colaboracién entre compradores e
vendedores, que planifican
conxuntamente a demanda, 0s
inventarios, os plans de produccién, etc.
Este tipo de mercados axudan a
mellorar as marxes de venda en
transaccions e impulsan a
competitividade das PEMES. Isto é: a
concepcién nun mesmo espacio
virtual de diferentes ofertantes e
demandantes aumenta a eficiencia na
comercializacién de productos e
servicios, aforra tempo e outros
custos & hora de cofiecer informacion
sobre as ofertas do mercado, e
posibilita a adopcién de diversas
politicas, tanto de prezos como de
entregas entre
provedores e
clientes.

MODELOS DE
PARTICIPACION
Nun marketplace,
existen diferentes Ly

\

|

\ modelos de participacion:

- A arbitraxe: casar ordes de compra-
venda.

- O escaparate de productos ou
catalogos.

- Agregador de portais verticais
(adicados a un sector concreto e onde
se amosan noticias e catalogos).

- E-Procurement ou central de
compras de aprovisionamento de
bens e servicios.

- Distribuidores.

- Parque empresarial (servicios
bésicos para negociacion e
transaccion).

- Metamediarios que proporcionan
garantia de confianza e servicios
adicionais as transacciéns, como
financiamento, seguros, etc.

- Axentes de subastas.

- Anuncios breves de compra ou
venda.

- Buscadores do mellor precio.

ONDE NOS METEMOS

A hora de escoller un marketplace
fiable, compre facernos unha serie de
cuestions:

- ¢ Ten productos ou servicios do hoso
interese?

- ¢Adeclanse as ferramentas de
comercio electrénico 6s procesos
comerciais da nosa empresa?.

- ¢Ten as garantias de seguridade e

4.

llustracion: Pablo Fernandez

privacidade

<Re portaxe

suficientes?

- ¢Ten solidez e
reputacion?

- ¢Intégrase
facilmente as
aplicaciéns
informéticas da
nosa empresa?

- ¢Que aforros
agardamos obter?
- ¢Con que
servicios
diferenciais L

Funcionamento basico dun Marketplace

- B )
servicios ervicios
basicos o8

COMDIOCOY

vengecor

Natalia Varela / Pablo Fernandez

propios conta?

- ¢;Cal éoseu
volume de

transaccions? determinado, como

WWw.consumalia.com ou

TiPoOLOXIA

Os mercados virtuais poden
clasificarse, de xeito xeral, en
marketplaces horizontais (dan
soluciéns e servicios a multiples
sectores, COMo WWWw.opciona.com) e

www.plastia.com).

De utilidade

Alguns Marketplaces:

www.construplaza.com:
Marketplace integrado dentro de
CxNetworks, e que durante o 2001
acadou unha facturacion de 3,1
millons de euros. Consolidase como
un referente dentro do sector da
construccion, 6 cubrir todas as
necesidades de negocio e
informacién dos actores gue participan no proceso. Ademais da
compra-venda de materiais para a industria da construccion,
ten informacion lexislativa, licitacions, eventos, etc.

www.alwaystone.com:

Portal en espafiol adicado 6 sector
da pedra natural que contempla
granito, marmol, lousa e outros
minerais dentro dunha serie de
plataformas de divulgacion unidas a
un Market Place B2B. Neste
marketplace pddese pechar
calquera tipo de transaccion no
sector da pedra. Ademais, www.alwaystone.com esta avalado
e respaldado polas mais importantes firmas deste sector.

verticais (dan solucions a un sector

A Asociacion Espafiola de Comercio
Electronico (AECE) constituiu unha
comisién de traballo especifica cara

os marketplaces, coa fin de fomentar
0 seu cofiecemento e establecer
sinerxias entre as iniciativas do
mercado. Tamén buscan establecer
estandares no ambito tecnoloxico e
no terreo legal. A AECE esta
construindo nestes momentos un
censo sobre os marketplaces en
Espafia.

www.obraglobal.com:

Marketplace adicado & construccion.
Disp6n dun mercado electrénico, xestion
de proxectos de construccion, catalogo
de empresas e informacion referente 6
sector, como licitacions, taboleiro de
ofertas e demandas, etc. O seu fin é dar
acceso a informacién referente 6 sector da construccion,
proporcionando as empresas aforro en tempo e custos.

Www.comprasauto.com:

Portal vertical galego de automocion
gue ten como obxectivo beneficiar as
empresas provedoras de primeiro nivel,
xa que lles permite optimizar a sta
xestion extendendo as suas relacions
comerciais de forma electronica. Nel pédese operar nun
mercado mais amplo do lado da oferta, asi como
intercambiar documentos comerciais e loxisticos e acceder a
moitos servicios de valor engadido.

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



Tomamo-Ilo pulso

0 empresariado galego

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

“Os aforros superan o0 26,5% en

calquera PEME”

“Non s6 o creo, é mais, penso que é un feito totalmente
demostrable, e para iso chega, paradoxicamente, co lapis e o papel
de toda a vida. Estes aforros superan facilmente porcentaxes do

26,5% en calquera PEME.

Internet non sé diminde drasticamente os custes asociados a
informacion, como poden ser os custos de comunicacion, de
envios, de obtencién da informacion, etc. Dito nunha
palabra: todo o relacionado coa loxistica da informacion e
do cofiecemento. Sobre todo permite diminuir de xeito moi
importante o tempo que transcorre entre a oferta dun
producto e a venda do mesmo, achegando
considerables incrementos de rotacion na

facturacion da empresa”.

“0O gasto en Internet
ben xestionado pode
mellorar os

resultados da empresa”

“Como toda inversién, require
reflexion & hora de elixir. Internet
non é unha soa persoa, detras
hai boas ofertas, empresas
serias e tamén nubes de fume
gue duran menos no mercado
que o difeiro que o inversor pon.
Hai que planificar, elixir
adecuadamente, formular
obxectivos realistas e seguir
axeitadamente a inversion.

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 distribucion,
aprovisionamento, presencia en
lugares inaccesibles por outros
medios, boa imaxe, son alguns
dos argumentos que deben
animar 6 empresario a iniciar a
slGia andadura”.

¢ )FINSA

FINSA
Empresa galega de transformacién da madeira

[

Modesto Pérez
Director Xerente Aaccentia Multimedia

“A empresa gque use
Internet como
investimento tera un
valor engadido”

cofaga #

Luis Ramos
Responsable de calidade de COFAGA

“A Rede serve para abaratar os
custos nunha PEME. Internet é
acceso a informacion, aforro de
tempo, achegamento a novos
clientes, cofiecemento de novos
provedores, servicio 6 cliente...
Ademais, a Rede é unha canle de
contacto co consumidor, un inmenso
centro comercial onde se pode, por
exemplo, dar a cofiecer a empresa
coma se dunhas paxinas amarelas
se tratase, pero con moita mais
informacion, ata ser o medio
transaccional complementario ou
principal entre unha empresa e 0s
seus clientes.

A empresa que use axeitadamente
Internet como investimento tera un
valor engadido. A empresa que 0
faga "porque todo o mundo o fai” ou
“porque hai que estar"” perdera
moita competitividade. Hai que crer
no que se fai”.

- PASARELA DE PAGOS:

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

- HOSPEDAXE / HOSTING:
Reserva dun espacio para unha ou
mais paxinas web nun servidor
web determinado, conectado
directamente a Internet as 24
horas do dia. Este servidor
permite que os sitios e 0s
servicios Internet dos seus
clientes estean dispofiibles para
todo 0 mundo durante todo o
contrato anual.

- HOUSING: Reserva do
aloxamento, conexion a Rede e
administracion de equipos
informaticos nun servidor adicado
totalmente a unha web. E o
habitual para facer comercio
electrénico coas garantias de
seguridade e velocidade precisas.

- PROTOCOLO DE
SEGURIDADE: Sistema de
comunicacions que permite
xestionar dun xeito seguro as
transaccions en lifia da Rede, sen
risco de que outros tefian acceso a
informacion. Esixe a figura dunha
institucion con prestixio encargada
de autentificar as partes que
realizan as transaccions. Existen
varios tipos de protocolo de
seguridade, os mais empregados
son: o SSL (Secure Sockets Layer
o Plataforma de Transmision
Segura amplamente utilizado na
web) e o Protocolo SET (Secure
Electronic Transaction o
Transaccion Electronica Segura,
para transaccions financieiras).

- WEBMASTER: Persoa que
crea, desefia, organiza e xestiona o
contido dunha paxina web (palabras
e imaxes) e que, nalglns casos,
tamén se encarga de administrar o
servidor e os aspectos técnicos de
programacion dunha web. En
resume, un webmaster é o
responsable gque vela polo
funcionamento global dun sitio
web.
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Como construir unha tenda virtual

(Introduccién)

A incorporacion do comercio electronico 6 proceso de negocio dunha empresa €
unha tarefa que debe facerse de xeito gradual. Para iso, existen duas opciéns:
construir a plataforma dende a propia empresa ou botar man dun provedor de
servicios. Dende o seguinte nimero 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 expofiemos a modo de introduccion.

As novas tecnoloxias estan a desenvolver xa un
papel moi importante no mundo empresarial. O
comercio electrénico € a mais novidosa iniciativa
de negocio para as PEMES galegas, que permite
chegar a un amplo mercado potencial e ademais
incluir as novas tecnoloxias na dinamica cotia da
empresa, como un método sinxelo de axilizar
tarefas como a administracion, facturacion ou o
marketing. Sen embargo, incorporar 0 comercio
electronico 6 proceso de negocio dunha PEME é
unha tarefa que hai que facer de xeito gradual.
Podemos resumir este proceso nos seguintes
pasos (alguns deles deberan ser asumidos
simultaneamente, como é o caso, por exemplo,
dos pasos 4, 5 e 6):

- Paso 1: O primeiro a ter en conta € a
infraestructura de telecomunicacions e
informatica da empresa. De non existir na PEME
dita infraestructua, este seria o primeiro paso na
construccion da tenda virtual. Dispofier de
ordenadores conectados entre eles e con acceso
a Internet € imprescindible. A Rede sera o noso
medio de relacién co mercado virtual.

- Paso 2: Unha vez que temos a infraestructura
precisa estamos xa en condicion de crear a
paxina web. Esta vai constituir a imaxe da nosa
empresa na Rede, polo tanto, ainda que
deleguemos a construccion da paxina en
terceiros € preciso que deixemos moi clara a
nosa imaxe corporativa. Unha das claves na
construccion da web é escoller un bo dominio
(enderezo web, para mais informacion consultar
e-negocio 01).

- Paso 3: Non é necesario que dende o primeiro
momento ofrezamos a posibilidade de mercar na
paxina web. En moitos casos resulta mais
efectivo ofrecer tan sé un catdlogo para amosar
a gama de productos da empresa. Desta forma, o
namero de visitas que reciba a web axudara a
tomar a decisién de dar un paso mais na
iniciativa de comercio virtual.

- Paso 4: Este novo paso consistiria en
incorporar unha funcién na paxina: o carrifio da
compra, que ofrece a posibilidade de pechar por
Internet unha transaccion. Dende ese momento,
a paxina estara habilitada para que o visitante
poda mercar calquera dos productos que

ofertamos no catalogo. A incorporacion desta
funcion na web non altera o seu contido nin o
seu funcionamento. Dende agora debemos
establecer contacto con algunha entidade
bancaria que actie como a nosa terminal de
puntos de venda. Isto quere dicir que, unha vez
gue o comprador incorpore un producto 6 seu
carrifio da compra, os datos da operacién
pasaran a ser informacion desa entidade
financeira que actia como a nosa pasarela de
pagos, e que unha vez finalizada a transaccion
nos remitira inmediatamente toda a informacion
precisa. Tratase dun paso elemental e que non
supon ningunha molestia na actividade
empresarial.

- Paso 5: Finalmente, debemos contratar un
servicio de loxistica que se encargue do reparto
eficaz dos productos. E unha fase crucial que
debe asegurar que o producto vai chegar en
condiciéns e no prazo estipulado é consumidor.
- Paso 6: Por altimo, podemos esquecer que o
consumidor require da web unha serie de
garantias de seguridade e confidencialidade dos
seus datos. Unha condicion que se garante a
través do marco legal vixente e contemplado na
Lei de Seguridade da Sociedade da Informacién
e do Comercio Electrénico (que vai entrar en
vigor proximamente).

- Paso 7: A atencion 6 cliente é fundamental
para completar calquera transaccion. As
consultas ou dubidas do cliente deben ter
resposta via teléfono, correo electronico, fax...
Nos vindeiros nimeros de é-negociogalicia
tratarase mais en profundidade cada un destes
pasos para a posta en marcha dunha tenda
virtual.

llustracién: Pablo Fernandez

A construccion
dunha tenda virtual
Paso a paso

@ Paso 1

Paso 4

=

Infografia: Natalia Varela
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Moreira & Cia

O aproveitamento das novas tecnoloxias aplicada a mellora empresarial

A empresa galega de venda de equipamento integral para bafos
Moreira&Cia é un bo exemplo do aproveitamento de Internet e as novas
tecnoloxias para mellorar o seu proceso de negocio e abrir unha nova
canle de venda. Cunha inversion inicial de 30.000 euros e a colaboracién 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 electrénico (B2C) cara

6 consumidor final.

A intranet como ferramenta de aforro de custos e tempo

Moreira & Cia é unha empresa galega
con 60 anos de historia adicada &
venda de equipamento integral para o
cuarto de bafio, ceramicas,
elementos de fontaneria, calefaccion
e materiais de construccion.
Actualmente emprega a mais de 110
persoas e conta con 8 delegacions en
toda Galicia, 10 fontanerias e 6
almacéns. Por iso, cando comenzou a
funcionar a stla web, www.moreira-
cia.com, pensouse en que, ademais
de outras funcions, poidese funcionar
como unha ferramenta de xestiéon
interna, isto &, que servise para
coordina-lo traballo das distintas
delegacions e almacéns da firma. O
obxectivo: mellorar a comunicacion
interna na empresa.

Asi, naceu a intranet de Moreira, que
€ unha ferramente para “rendibilizar
ainda mais a web da empresa”,
segundo explica o responsable de
marketing, Alejandro Vazquez.

MELLORAS E ACCIONS

Pero, ¢que melloras d& a intranet &
empresa? A resposta é multiple.
Moreira emprega a sua rede privada
virtual (o que chamamos intranet)

¢Que é unha intranet?

Unha intranet € unha rede virtual privada (de
uso interno), que permite a unha empresa ou
entidade organizar e compartir informacion
entre un grupo reducido de usuarios. De
xeito mais técnico, poderiamos definila como
unha organizacion de aprendizaxe, que
permite a integracion de xente, procesos,
procedementos e principios en prol da
efectividade dunha organizacion.

para reducir a falla de comunicacion
que pode producir a dispersion dos
seus oito centros de Galicia. Isto
concrétase nas seguintes accions:

- Publicacién do catélogo de
productos, con ampla informacién e
datos actualizados. Accesible a todo o
persoal.

- Acceso dos comerciais de toda
Galicia ¢ stock de productos, con
posibilidade de localizalos
(delegacioén na que se atopen) e
reservalos para a venda.

- Acceso 6 manual/argumentos de
venda da empresa, taboleiro de
anuncios, lista de prezos dos
productos, axenda, actas...

No tocante & validez da
documentacion da empresa, a politica
de Moreira é clara: “O documento
valido é o que temos na intranet”, di o
xerente, Agustin Moreira, o que evita
confusions entre os empregados.

VANTAXES

¢Como repercute isto na empresa?
As vantaxes de ter unha intranet son
claras e, entre outras, as mais
salientables son as seguintes:

- Mellora da comunicacidn interna da
empresa, especialmente en casos
nos que a dispersion xeografica das
delegacions sexa grande.

- Reduccioén de custos, debido &
diminucion de esforzos e burocracia.
- Mellora do servicio 6 cliente,
gracias 0 incremento no tempo de
resposta e a calidade da informacion.

FUNCIONAMENTO

¢Coémo funciona unha intranet? Unha
intranet non é moi distinta a unha
web. A diferencia céntrase en que
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esta ligada ¢ sistema de rede interna
da empresa e que para acceder a ela
compre unha contrasefia, polo que a
informacion soamente esta accesible
para xente autorizada. Deste xeito,
todos os empregados dunha empresa
poden acceder & documentacion
administrativa dun xeito dindmico e
actualizado.

Datos do Proxecto

Moreira & Cia.

24 milléns de euros.

1. Intranet para comunicacion interna
da empresa.
2. Tenda de comercio electronico e

Natalia Varela / Pablo Fernandez

catalogo on line.

Www.moreira-cia.com

30.050 euros (5 milléns de pesetas).

Transferencia, contrarrembolso e
pago na tenda (previa reserva).

SEUR

8.

Estudio de caso

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

Moreira&Cia decidiu abrir unha
nova canle de venda cunha tenda de
comercio electrénico coa conviccion
de que Internet reportara “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 bafio
(billas, radiadores, ceramica...)
orientada 6 consumidor final.

Un dos primeiros aproveitamentos
para o proceso da empresa foi 0
emprego da web como catalogo. O
persoal das 8 tendas coas que
conta Moreira&Cia en Galicia
aproveita que na web hai
introducidas 600 referencias de
productos e 1.000 fotografias para
Ille amosar 6 cliente o abano de
opcidéns que ten para mercar na sta
empresa. Segundo di Agustin
Moreira, “é unha axuda ou
complemento para o persoal de

Agustin Moreira:

O xerente de Moreira&Cia, Agustin Moreira, é un
empresario convencido da utilidade desta ferramenta,
que agora reporta os primeiros beneficios @ empresa.

Pregunta: ¢Que lle reporta a Moreira ter unha tenda

en Internet?

Resposta: A web que temos é a nosa tenda mais
barata. Custounos menos do que, por exemplo, custa
unha furgoneta, e con esa inversion temos unha
tenda aberta as 24 horas do dia. Foi un investimento
pequeno para a rendibilidade que se lle pode obter e
para o gasto que fai Moreira cada ano. Ademais, € un
complemento ideal para os nosos clientes, que
completan a informacion que tefien tras visitar a nosa
tenda fisica coa informacion 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 actualizacion
forte e constante, ademais de atender as consultas
que nos chegan e peticion de presupostos. Tamén hai
que actualizar as imaxes e os datos, e iso é un

venda. Debido a complexidade da
venda on line dalguns productos
sanitarios (amplia gama de billas,
bafios, complementos...), as fichas
técnicas da web coas medidas dos
productos son un complemento
importante para ver alternativas e
ampliar a informacién 6 cliente”.

FERRAMENTA PROACTIVA

O feito de ‘somerxer’ 6 cliente na
paxina web de Moreira fai que, na
meirande parte dos casos, volva a
visitala, e mesmo complete a sta
informacion a través de Internet
despois de facer unha visita a tenda
fisica. “Pretendiamos facer unha
ferramenta proactiva. O mais
normal é que o cliente se volva
conectar connosco e non o
perdamos”, asegura o director de
marketing de Moreira, Alejandro
Vazquez.

ESTIMULO PARA A VENDA
Comparado co desembolso que lle
supo6n a Moreira esta tenda on line, a
resposta de clientes esta a ser mais
que satisfactoria: “Coa web temos
unha tenda aberta as 24 horas
durante 365 dias 6 ano. Son
numerosas as peticions de
orzamentos a través da web.
Chégannos dende todos os lugares.
As vendas son menos, xa que son
productos (os bafios) de dificil venda
por Internet, ainda que estimulamos
o interés do cliente, que logo ven as
nosas tendas a procura do producto
gue antes puido ver na nosa paxina
web”, di Vazquez.

Esta web foi desenvolvida pola
empresa Aaccentia Multimedia, que
adoptou unha actitude proactiva con
Moreira, amosandolle as
posibilidades que a tecnoloxia e
Internet lle ofrece a un negocio
tradicional.

“A web é a nosa tenda mais barata”

proceso que require tempo. Agora, este mantemento
facémolo nds, mentres que 0 Noso
provedor de servicios de Internet,

Aaccentia, encargase do

persoal é novo e

0 novo xeito de
traballar. Tinamos
presente que non
gueriamos que
fose unha
complicacion
para o

traballo,

sen6n unha
ferramenta

para facilitalo.

captaron enseguida

mantemento da parte técnica.

Pregunta: ;Como se adaptou o
persoal 6 novo xeito de traballar?
Resposta: Foi necesaria unha
mentalizacion do noso persoal,
pero o noso cadro de
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e-Marketing) Gane 0s seus clientes na Rede:
o0 web marketing

A UE aplicara o IVE as vendas de comercio electronico
en tendas de fora do territorio europeo

Os ministros de economia e finanzas da Unién Europea aprobaron unha directiva sobre o IVE que gravara s compariias de
comercio electrénico. Este novo imposto ten como obxeto evitar que as compafiias de comercio electrénico situadas fora
da UE tefian vantaxes respecto as que estan dentro da Union. O imposto aplicarase as compariias que vendan pola Rede os
seus productos na zona comunitaria, independentemente da sta ubicacion. Deste xeito, a UE pretende que as compafiias
norteamericanas de comercio electrénico, que non tefien que pagar impostos no seu pais segundo as iniciativas do
goberno estadounidense, non compitan en vantaxe coas compafiias europeas. A directiva, que debera estar adaptada as
diferentes lexislacions dos paises membros da UE o 1 de xullo do 2003, xa recibiu fortes criticas por parte das compafiias
de comercio electrdnico dos Estados Unidos.

Internet e as novas tecnoloxias non s6 dan novas posibilidades de negocio
as empresas, tamen abren novos camifios para a relacion cos clientes.
Neste sentido, 0 mercado require cada vez mais que a empresa bote man
de novas técnicas para achegarse 06 cliente. O emprego de Internet e dunha
web corporativa supofien toda unha revolucion neste eido. Os
departamentos de marketing sdbeno, e moitos deles xa empregan estas
ferramentas utiles e efectivas para achegarse 0 cliente.

Novos incentivos fiscais
para o comercio

Fusidénanse dous dos portais mais importantes de pesca

Dous dos portais de pesca mais importantes do mundo, un galego con sede en Vigo
(Worldfishsite) e outro con sede en Las Palmas (FisLatino) anunciaron a sua fusién,

Os beneficios de Internet
traducense en moitos dos &mbitos
da actividade empresarial, e 0
marketing é un no que ten especial
incidencia. Sen ir mais lonxe, unha
paxina web non é senén unha
poderosa ferramenta de promocién
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 6 cliente
empregando Internet e unha web
corporativa. Os departamentos de
marketing das grandes empresas
sabeno, e moitos deles xa integran
0 “web marketing” (ou “marketing
on line”) como un novo recurso
para chegar 6 mercado.

As ferramentas do “web

marketing” (algunhas delas
explicadas no cadro) son
numerosas: dende a web
corporativa 6s programas de
afiliacion, pasando polo correo
electrdnico e a publicidade on line
existen ferramentas de grande
utilidade que, ben empregadas,
poden dar novas soluciéns de
marketing para unha empresa.

VANTAXES

Empregar estas ferramentas de
marketing reporta unha serie de
beneficios a unha PEME:

1. Reduccién de custos: o contacto
co cliente é mais barato que no
caso dunha campania tradicional de
publicidade. Ademais, unha paxina
web pode dar unha informacion
mais completa ¢ cliente que a
visita.

2. Ampliaciéon do mercado: non
existen fronteiras para unha web,
agas aquelas que marca a linguaxe.
Unha web e unha campafia de “web
marketing”poden expandir a
cobertura xeogréfica e de vendas
dunha PEME e abrir mercados que
doutro xeito seria imposible.
Ademais, permite ampliar a imaxe

de marca en lugares onde non fai
publicidade ou non ten presencia
fisica unha empresa.

3. Nova canle de comunicacién co
cliente: o “web marketing” mellora o
fluxo de visitas a stia web, onde cabe
a posibilidade de ampliar informacion
(productos, ofertas, etc.).

4. Maior cofiecemento do mercado:
identificar 6s clientes e cofiecer os
seus gustos e demandas permite
logo acurtar a estratexia da empresa.
5. Individualizacién e persoalizacion:
Os impactos persoalizados tefien
unha maior efectividade na mensaxe.

Isto pode conseguirse gracias 6
cofiecemento do cliente que podemos
obter cunha paxina web.

6. Interaccion co cliente: unha paxina
web ou unha campafia de marketing
a través de Internet debe permitir a
resposta do cliente. Sera a mellor
forma de recoller de xeito directo o
froito do esforzo de promocion dunha
empresa.

7. Fidelizacién do cliente: a través de
programas de afiliacion e
recomendacions, podese conseguir
gue o cliente se convirta nun
mercador habitual na nosa empresa.

Novos tempos, novas ferramentas de marketing

1. Web corporativa: Unha web
corporativa, se esta ben desefada,
€ unha venta aberta a empresa e

sirve como punto de partida para
desenvolver proxectos mais complexos
(como, por exemplo, comercio
electronico). Para ser efectiva e realizar a
sua funcion de promocién de marca, debe
estar sempre actualizada e dar resposta
as demandas que cheguen.

2. 0 correo electronicoe o e-
mailing: Enviar mensaxes de
correo electrénico persoalizados 6

seu cliente pode ter unha grande
efectividade, sempre que non se caia no
spam (correo non solicitado). As accions
de e-mailing poden adecuarse 6 cliente e
anunciar, por exemplo, ofertas,
promocions...

3. Boletins de novas
W (newsletters):

Son publicacions dixitais que se

envian por e-mail e que poden incluir
texto, imaxes, graficos ou enlaces.
Habitualmente empréganse para ofrecer
informacion de calidade 6 cliente ou
subscritor.

4. Intercambio de links:
Tratase duha practica habitual
entre empresas que queren

promocionar a sta paxina web. Unha
colocacién estratéxica de enlaces pode
multiplicar as visitas a unha web e a
popularidade dunha empresa na Rede.

5. Publicidade on line: A
I@I publicidade on line pode chegar a
e SEI MOI efectiva e axustarse
perfectamente 6 perfil do cliente. O
banner é a forma mais comun de

publicidade on line.

6. Programas de fidelidade:
existen como ferramenta de

marketing os programas de
afiliacion e fidelidade. Tratase de
programas que ofrecen descontos ou
vantaxes a novos clientes ou 6s

compradores mais habituais.

Pl /. Base de datos de clientes:
unha web pode ser unha arma moi
o i efectiva para recoller datos de

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

electronico espafiol

O Ministerio de Ciencia e Tecnoloxia esta
a apostar polas novas tecnoloxias. Por
iso, vén de publicar unha "Guia de
Incentivos Fiscais para a Ciencia e a
Tecnoloxia" na que se inclien as axudas
das que pode dispofier aquel que desexe
incorporar o seu negocio a Internet.
Durante o presente ano, o Goberno
aprobou importantes medidas fiscais
encamifiadas a axudar a autonomos e
pequenas empresas a incorporarse a
tecnoloxia de Internet. A través da
Axencia Estatal da Administracion
Tributaria xestidnanse estas axudas, das
que poden disfrutar empresas nas que a
sua cifra de negocio no periodo
impositivo inmediato anterior sexa
inferior a tres milléns de euros. Para
estas, as inversions en Internet tefien un
10% de deducciodn fiscal. Isto é: na
compra de equipos, software, gastos de
instalacion e de acceso a Rede, na
creacion de paxinas web ou incluso en
formacion. O obxectivo é potenciar o
comercio electrénico na pequena e
mediana empresa espafiola.

Informacion empresarial

gue se concretou recentemente en Vigo. Sera precisamente esta cidade galega a
sede da nova plataforma na Rede. Worldfishsite, unha lonxa virtual, pasa por ser
unha das principais webs espafiolas en canto a pesca se refire, mentres que
FisLatino orienta o seu mercado cara Ameérica Latina, 6 estar integrado na
plataforma Fis.com, que ten importantes clientes en Asia e EE.UU. A fusion ven
propiciada, segundo declaracions dos representantes de ambas empresas, porque
non se pisan o mercado e ademais poden complementarse con facilidade. O
proxecto de fusion é un pequeno paso cara o que seria, ata o de agora, unha utépica

"Bolsa Mundial do Peixe".

llustracion: Pablo Fernandez

Albarifio e defensa do galego, na Rede con Vieiros

O portal vieiros.com, a Mesa pola Normalizacién Lingistica e Adega Duran,
gue é quen elabora e comercializa o vifio Vento Mareiro dentro da
Denominacion de Orixe das Rias Baixas, estan a facer unha campafia para
potenciar o comercio electronico en Galicia e defender a lingua galega. Por
cada botella de Vento Mareiro mercada na tenda virtual de Vieiros,
destinarase un euro para a proteccion da nosa lingua. Con esta iniciativa o
portal galego vieiros.com inaugura as suas tendas na Rede.

Muller e empresa Buscador de empresas Internacionalizacion e PEME

Ty

www.pymes-online.com

www.e-empresarias.net

. —
www.infocomercial.com www.igatel.net/cv/internacionalizacion

Web con informacion
dirixida as pequenas e
medianas empresas sobre
financiacion, a través de
axudas e subvencions, e que
expon diversas posibilidades
de negocio. Ademais, esta
péaxina ofrécelle a
posibilidade de inserir
calquera anuncio de forma
gratuita. Un dos portais
mais representativos para
as PEMES espafiolas.

Paxina orientada a
familiarizar as mulleres
empresarias coas novas
tecnoloxias e coas vantaxes
que estas lles poden aportar
a unha empresa tradicional.
Ademais de ofrecer
asesoramento on line as
empresarias, a web conta
cunha seccion de
documentacion na que é
necesario estar rexistrado
para acceder a ela.

Completo buscador
empresarial que conta
cunha base de datos con
entidades de todo 0 mundo
e que permite novas
empresas. Esta paxina web
ofrecelle ademais das
Gltimas novidades do
mundo empresarial, a
opcién de baixar toda unha
gama de programas de
utilidade para a stia
empresa.

Espacio de colaboracion e
innovacion empresarial
orientado 6s empresarios
interesados na
internacionalizacion da sua
empresa. Conta con recursos
Utiles como novas econémicas,
foro, chat, servicio de
descargas de documentos de
interese (estudios), enquisas e
un directorio de mais de 1.000
enlaces sobre
internacionalizacion.




Empresarios de Santiago
formanse en comercio electronico

O primeiro curso de comercio electrénico organizado polo Centro de Competencias en
colaboracién coa Universidade da Corufia tivo grande aceptacion entre as PEMES de
Santiago de Compostela e os seus arredores, interesadas en pofierse ¢ dia en canto a
comercio electrénico. As inscricions chegaron a dobrar o nimero de prazas ofertadas para
este curso.

Os pasados dias 3, 4 e 5 de xufio tivo lugar en
Santiago de Compostela o primeiro curso sobre
comercio electrénico, logo da primeira conferencia,
celebrada o 21 de maio nesta cidade. Dezaoito
empresarios/as e personal de PEMES asistiron 6
curso, que completou as prazas ofertadas e
suscitou un grande interese entre as PEMES
galegas, conscientes da necesidade de actualizacion
dos procesos de negocio das stias empresas, en
canto a Internet e comercio electrénico se refire. O
curso foi impartido nas instalacions do CESGA e tivo
unha duracion total de,‘ doce horas, repartidas en Alumnos do curso de comercio electrénico atenden as explicacions do
tres tardes e en horario de 16:30 a 20:30. profesor da UDC Javier Mosquera

Tanto a conferencia como o curso foron gratuitos e
enmarcanse dentro do programa de formacién que
organiza o Centro de Competencias en Comercio
Electrdnico de Galicia, entidade dependente da
Secretaria de |+D da Xunta de Galicia, e esta
impartido por profesores da Universidade da
Corufa.

Durante os vindeiros meses o programa de
formacién do Centro de Competencias en Comercio
Electrénico continuara nas cidades de A Corufia,
Vigo, Ourense, Pontevedra, Ferrol e Lugo.

Mais informacion sobre os cursos e conferencias:

Foto: Olalla Cocifia

Foto: Olalla Cocifia

www.e-negociogalicia.com

E_mal I : InfO@e—negOC|ogaI ICla.com A primeira conferencia de comercio electrénico celebrouse nas instalaciéns
TIf: 981 56 98 10 de FEUGA

CALENDARIO
préXimOS CURSOS CIDADE DATA  HORARIO LUGAR

E CONFERENCIAS e I e

8 Salon de Actos Caixa Gallicia
10 Setembro 3 (Praza de Santa Maria s/n)

CIDADE DATA HORARIO LUGAR

C.AC.TI
(Campus Universitario
As Lagoas, s/n)

Aula Informatica Caixa Galicia
(Ribavia, 04)

Camara de Comercio
(Rua Ramon Ferreiro, 18) |
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