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1 Como construir unha tenda on line: o
1 mantemento (Epilogo) = 9

e-negocio

\ A loxistica e a distribucién comercial son factores

determinantes para o éxito dun negocio electronico. As
empresas dos paises mais desenvolvidos do noso
continente son cofiecedores disto, e por iso xa tefien
detectada a dificultade de contar cunha boa loxistica
como unha das barreiras cara a expansién do
comercio electronico. Asi se desprende do informe
Eurostat, que cifra nunha de cada tres as empresas
que se atopan co problema da distribucién comercial.
Pola contra, segundo o informe e-Barémetro
Empresas do 2002, a concienciacién que tefien as
empresas galegas da importancia dunha boa loxistica
é ainda escasa. Moitas preocupanse de temas mais
superados, como a seguridade nas transaccions ou a
falla de lexislacién. Asi, en Galicia tan s6 0 12,4% das
nosas PEMES detectan a ausencia de estructura
loxistica como unha barreira cara a expansion do
negocio on line.

Estes datos amosan a necesidade de concienciacion
tanto das PEMES galegas como das empresas
distribuidoras da importancia da loxistica e da
necesidade de incidir na sta mellora, como requisito
imprescindible cara o desenvolvemento do comercio-e.
Algunhas empresas xa 0 saben, e as primeiras
medidas xa se estan empezando a tomar: a creacion
de areas especificas para o comercio electrénico nas
empresas distribuidoras son un bo exemplo.
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Os interesados en recibir e-negociogalicia
poden enviar un correo electrénico cos
datos persoais e da stia empresa a:
revista@e-negociogalicia.com

Ou ben cubrir o formulario en:
www.e-negociogalicia.com/revista
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MASQUEFOTOS.COM

Masquefotos non é unha tenda
virtual. O seu obxectivo non é
vender productos directamente,
senén crear unha comunidade de
persoas afeccionadas 6 mundo da
fotografia. Deste xeito, cabe
preguntarse: ;se non se vende
nada, onde esta o negocio? A
resposta esté na sua audiencia
(20.000 visitas 6 mes), que ten
unhas caracteristicas comuns
especiais e fai que haxa empresas
relacionadas coa fotografia que
optan por anunciarse na web. Pero
o da publicidade e s6 unha das
canles ocio. Outra canle é o
u afiliacion entre duas
a Rede. Tratase dun
e, tras un acordo

nha web proporciona
sitas, mentres que a
seus servicios de tenda
caso que tratamos,

0s pén os contidos e as
0 visitas mensuais,

Félix Gonzalez é un empredendor
da Rede. O dia 13 de maio veu a luz
a sUa terceira iniciativa:

z00.com, adicada 6 mundo

acida en
mundo

able dunha seccion de

e libros de fotografia. Deste
masquefotos.com non s6

e gastos, senén que ademais
segue beneficios.

KEz00.com

Kezoo botou a andar o pasado mes
de maio sobre a base da experiencia
adquirida por Félix Gonzalez nos
Gltimos dous an sta paxina 0s

Félix Gonzalez, responsable de Masquefotos

internautas tefien acceso a un amplo
catalogo de productos ofrecidos pola
web.

Para vender a mercadoria deste
catélogo, Gonzéalez saca partido das
leccions aprendidas nas stas
iniciativas anteriores, como a
posibilidade de achegarse a un
mercado especializado e disperso
xeograficamente e a necesidade de
crear unha comunidade virtual de
visitantes/clientes arredor da web.
Kezoo.com conta coa participacion
de expertos en tecnoloxia aplicada 6
deporte que achegan informacion
actualizada sobre este campo, que
cada dia ten mais adeptos en todo o
mundo. Félix Gonzalez ten
comprobado que cunha boa paxina
web e unha boa camparia de
promocién pode acadarse unha
audiencia internacional. Asi, Kezoo
nace en castelan, inglés e
portugués co obxectivo de cubrir o
amplo mercado europeo.

eixe e marisco,
principalmente dende a lonxa de A Corufia,
cara a todo o territorio nacional. Sen
embargo, a crise do Prestige provocou a
ruptura da lifia inicial de traballo da
empresa, & vez que alterou as suas redes
ovisionamento. A pesar deste reveés,
os estableceuse como web B2C (cara 6
mento de mercado mais
e productos", conta o
director xerente , Luis Vilarifio. Tras varios
meses, e coa entrada de mais mercancia logo da
apertura progresiva das zonas de pesca, "puidemos

Luis Vilarifio, xerente

Y

lo B2B trala crise do Prestige

volver a encamifiarnos 6 B2B inicial,
segmento no que se move un maior nimero
de facturacion". O B2B supén hoxe 0 90%
da facturacion da empresa.
Mariscosgallegos.com serve actualmente
en 24 horas productos a toda Espafia,
incluindo Baleares e Canarias. No pasado
Nadal, alcanzouse dende a web un 6% do
total da facturacion da empresa por
vendas. Nun futuro préximo, os seus
responsables queren exportar o modelo de negocio 6s
diferentes litorais espafiois, de xeito que poidan
comercializar tamén productos que non se dan nas
costas galegas. Mariscos Gallegos S.A. gafiou o
primeiro galardon da V edicion do premio Innova.
www.mariscosgallegos.com

¢Vendes pola Rede? Se tes unha iniciativa de comercio-e, contanola nun e-mail a:

revista@e-negociogalicia.com
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A loxistica, materia pendente do comercio electronico

A distribucion eficiente dos productos, elemento clave para a fidelizacion dos clientes

Para as empresas que fan comercio electrénico, a loxistica é un elemento
vital na sta cadea de valor. Normalmente, o cliente culpa a tenda virtual
dos problemas na entrega da mercadoria, ainda que a responsable da
distribucidén sexa unha empresa loxistica. Nesta reportaxe analizamos o
proceso loxistico vinculado 6 comercio electrénico, como unha materia
pendente de mellorar para a expansion do negocio na Rede.

A loxistica é un elemento a ter
moi en conta polas empresas que
ofertan servicios de comercio
electronico. A entrega rapida e en
boas condicidns dos productos é
clave para fidelizar 6s clientes
das tendas virtuais e, polo tanto,
para rendibilizar o negocio na
Rede.

Sen embargo, os datos apuntan a
gue en Galicia non se valoran o
suficiente as cuestions

relativas & loxistica A

e a distribucion

!
comercial nos 4 ‘

proxectos de

detectan este problema, segundo
os datos do Informe Eurostat.

O maior cofiecemento desta canle
de negocio que tefien os
empresarios europeos fai pensar
que a sUa perspectiva é a mais
realista.

O PRODUCTO NA CASA
O uso de Internet como canle de
venda de productos supon para
moitas empresas ter en
conta aspectos que,
tradicionalmente,
T~ non lles
| afectaban, como
é o da loxistica.

comercio [

electronico. S Isto sabeno ben
Os datos do B g WA en Arco Iris
Informe e- —— Musical, empresa
Barémetro, de Lugo que vende

publicado polo Centro de
Competencias e desenvolvido polo
Equipo de Investigacions Politicas
e Socioloxias da USC, sinalan que
s6 0 12,4% dos galegos
consideran a loxistica como unha
barreira para o desenvolvemento
do comercio electronico. En
cambio, nos paises europeos
mais desenvolvidos é 0 31% a
porcentaxe de empresas que

instrumentos da musica
tradicional galega por todo o
mundo a través da sta web,
www.arcoirismusic.com.
Segundo un dos seus
responsables, Xerardo Castedo, a
introduccién do comercio
electronico supuxo que tiveran
que aprender a manexarse coa
loxistica, “un mundo novo” para
eles, aseguran.

Proceso loxistico no comercio electronico

(1)

Operador loxistica

® —e

Tenda virtual
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Solucions para a
distribucion comercial
Nno comercio-e

1) A propia empresa encargase
da distribucién dos productos:
s6 e aconsellable para grandes
empresas que contan cunha
infraestructura potente.

2) Servicios tradicionais de
paqueteria: s6 no caso de que
0s compradores virtuais acepten
agardar polo producto, xa que
estes servicios en moitos casos
son mais lentos que os ofrecidos
por operadores loxisticos
especializados.

3) Empresas loxisticas
especializadas en distribucién
para o comercio electronico: é a
opcion mais fiable para unha
tenda virtual. Aumenta a
confianza dos posibles
compradores dunha tenda on

\Iin:-----J

COMPRA )
©) Orde de compra

~ DEVOLUCION
. ) Devolucion
) Devolucién

e Certificado de
devolucién /

Ae

Funcionamento do A

proceso loxistico
entre empresa e
distribuidor

Algunhas operadoras loxisticas,
dende a aparicion de Internet e 0
comercio eletronico, contan con
novos departamentos que se ocupan
da distribucion dos productos
vendidos a través da Rede. Estes
departamentos ofrecen ferramentas
persoalizadas que empregan Internet
para mellorar os seus servicios. O
procedemento estandar é o seguinte:

1) Comunicacién dende a empresa 6
operador loxistico a través da Rede
dos datos do envio.

2) Proceso de preparacién do envio
no almacén fisico.

3) Transmision destes datos &
operadora loxistica, tamén pola
Rede.

4) Recollida do envio no almacén, xa
etiquetado co seu codigo de barras.

5) Proceso de transporte e entrega 6
consignatario, incluindo ou non o
pago dos custos de envio.

6) Escaneo do conforme de entrega
por parte da operadora e envio do
mesmo & empresa empregando a

Rede. \

As oito preguntas
previas a distribucion
loxistica

Unha empresa que decida facer
comercio electronico debe ter moi claras
unha serie de cuestions relacionadas coa
loxistica, se non quere dar mal servicio
0s seus clientes ou asumir un custo
demasiado elevado na distribucion dos
productos.

Segundo o director comercial de Ochoa,
Fernando Eizaguirre, as preguntas
relacionadas coa loxistica que se deben
facer os empresarios de comercio
electrénico son:

- ¢Que tipo de producto vai vender pola
Rede?

- ¢Cal € o lugar de orixe da mercadoria?

- ¢Estéa suxeita a procedementos
aduaneiros?

- ¢Onde van ubicar os almacéns fisicos?

- (;Empregara os almacéns do
fabricante?

- ¢Dispora dun almacén propio?
- ¢Vai externalizar este servicio?
- ¢A quen vai vender os seus productos:

a industrias, a comercios ou a
particulares?

“E vital cofiecer os productos que se van vender”

Fernando Eizaguirre é
o director comercial
da operadora loxistica
Transportes Ochoa
S.A., con proxeccion en
toda Espafia.

Pregunta: dende o
punto de vista da
loxistica, ¢que significa
para unha empresa introducirse no
comercio-e?

Resposta: E vital que se cofiezan as
posibilidades de distribucién dos
productos que se van vender a través de

comercio electronico,
para poder cofiecer o
custo loxistico no que
se vai incorrer.

P: ¢Que importancia
ten para unha
empresa que fai
comercio electronico
contratar os servicios
dunha boa empresa loxistica?

R: O erro mais grande que pode cometer
un empresario de comercio electronico é
ofrecer un nivel de producto e servicio
gue logo non vai a poder cumprir.

Enlaces de interese

www.logismarket.es
Portal B2B M
especializado LO IS
dirixidoas |market.
empresase
profesionais do sector
loxistico. Ademais de
productos, transaccions
comerciais e outros
servicios, ofrece
informacion

detallada de todo o
contorno loxistico.

I /. vchoa

www.ochoa.es
Transportes Ochoa S.A. é
unha das empresas de
transportes e loxistica con
maior proxeccion en
Espafia. Ofrece un servicio
persoalizado para as
iniciativas de comercio
electrdnico.

MO MAS QUE TRANSIONIE

www.azkar.es
Este operador loxistico
ofrece un sistema
persoalizado s proxectos
de comercio electrénico. O
hipermercado virtual La
Galeria de Caixa Galicia fai
uso dos seus servicios.

WWwWWw.seur.es
Esta

compafiia SEUR ,
de

transporte

urxente tamén se ten
sumado as novas
tecnoloxias, e por iso
desenvolveu a area “Seur
Comercio Electrénico”.



As listas de correo constitlien unha
magnifica ferramenta de marketing
para atraer, conseguir, manter e
fidelizar clientes a través de
Internet. Por iso € importante
ofrecer 0s visitantes da web algo que
lles proporcione valor engadido, é
dicir, que poidan acceder a contidos
de calidade e informacién
interesante 6
subscribirse 4 lista de
correo, como noticias,
novidades de
productos e servicios,
artigos, promocions,
estudios, consellos,
concursos ou
reportaxes. Desta
forma iremos
creando unha

base de datos de
persoas coas gque nos
comunicaremos periodicamente e
que, co tempo, poden ir
convertindose tamén en clientes.

Os usuarios subscritos a unha lista
de correo deron o seu
consentimento para recibir
mensaxes e adoitan ter unha
afinidade ou interese comun, polo
que constitien un publico moi
apetecible para as empresas que
comercializan productos ou servicios
relacionados coa tematica da lista.

Axencia de Certificacion

A Axencia de Certificacién
Electrénica ofrece servicios
de autenticacion para B2B,
certificados de servidor e de
usuario e administracion.
Ademais, proporciona tamén
un servicio de analise das
medidas de seguridade
xuridica e técnica necesarias
para a implantacion da firma
electrénica entre as
empresas.

7@ Centro de Competencias en Comercio Electrénico

Tamén podemos tratar de cofiecelos
mellor se & hora de rexistrarse na
lista solicitamos, ademais do seu e-
mail, algun dato adicional como
localidade, pais, sexo, estudios,
profesion ou ano de nacemento. Asi
poderemos segmentalos por perfil e
ofrecerlles contidos axeitados e
informacion comercial que lles
interese. Tamén se pode aproveitar
algunha mensaxe a lista para
. incluir un test ou algunha
% pregunta que nos permita
saber méis sobre as
suas preferencias,
inquedanzas e
necesidades.
As listas de correo
poden ser de dous
tipos:
- Listas de
distribucion ou
newsletters: sé o propietario
da lista pode enviar mensaxes 0s
seus membros. Adoita empregarse
para distribuir un boletin ou realizar
comunicacions das novidades e
promociéns da empresa. Na Rede
existen casos de usuarios que pagan
por subscribirse a unha publicacion
virtual. Obviamente, os contidos
tefien que ser de interese para que
0S usuarios estean dispostos a
pagar por eles.

Comercio Internacional

www.forumdecomercio.org

Web da revista trimestral do
Centro de Comercio
Internacional. Nela incliense
artigos sobre exportacion,
dereito mercantil, comercio
electrénico e estatisticas de
comercio. Ademais, esta web
centra a slia atencion na
promocién comercial, 0
desenvolvemento das
exportacions e os métodos de
importacion.

cstratexiaweb ) Posibilidades das listas
de correo electronico

- Listas ou foros de discusion: onde
calquera dos integrantes da lista
pode enviar unha mensaxe 06 resto
dos membros. Adoitan ser unha
magnifica ferramenta para debatir
temas de interese comun e cofiecer
as inquedanzas dos subscritos.
Ademais, dispofier na web dunha
lista ou foro de discusion pédenos
axudar a aumentar o nimero de
persoas rexistradas na nosa base de
datos. Recoméndase que estas listas
sexan moderadas, co cal garantese
gue as mensaxes que reciban os
seus membros tefian un minimo de
interese, e evitar as mensaxes
ofensivas ou o spam, que
simplemente perseguen a
autopublicidade sen ofrecer nada.
Nestes dous tipos de lista, a
empresa pode vender espacios
publicitarios dentro do contido das
mensaxes enviadas 0s usuarios
(buscar un patrocinador, inserir un
banner ou un anuncio de texto).

Por ultimo, destacar que en cada
unha das mensaxes que se envien a
lista debe existir un procedemento
que permita ¢ usuario darse de baixa.

Manuel Trincado
Direccion e Estratexia Web
mtrincado@winred.com
http://www.WinRed.Com

Lexislacion de comercio-e

www.ebusinesslex.com

O proxecto Ebusinesslex.net
esta cofinanciado pola
Comision das Comunidades
e ten o propdsito de facilitar
4s empresas europeas, en
especial &s pequenas e
medianas empresas
(PEMES), un portal en
Internet que ofreza toda a
informacion sobre os
aspectos legais do comercio
electronico.
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Un milleiro de empresas reciben cada
semana o boletin on line de comercio-e

O Boletin de Comercio
Electrdnico que distrible
cada semana on line o
Centro de Competencias
est4 a recibir unha gran
demanda por parte das
empresas galegas.

A pesar de que ainda non
chegou 6 décimo
ndmero, mais dun
milleiro de receptores
amosaron o0 seu interese
polo negocio electrénico
e estan a recibir o boletin
no seu buzén de e-mail.
A meirande parte destes
receptores son empresas
galegas, ainda que entre
eles tamén se atopan

instituciéns.

Deste xeito, 0 boletin
de comercio
electrénico estase a
converter no referente
do sector en Galicia e
acada numerosas
solicitudes cada
semana.

O boletin, de caracter
gratuito, trata novas
do comercio
electrénico galego,
pero tamén novas de

ambito nacional ou
internacional.

Ademais, inclie a
seccion “Iniciativa da
semana”, na que difunde
webs galegas de

"0 dato", que descobre
semanalmente as cifras
mais interesantes sobre
a realidade de Galicia no
tocante 6 comercio

Os compradores on
line duplicaronse en
Espafia no 2002

Mais de dous milléns de
internautas espafiois mercaron
pola Rede no 2002, segundo un
estudio da Asociacion Espafiola
de Comercio Electronico (AECE).
Este informe asegura que o
19,4% dos internautas fixeron
algunha compra por Internet o
ano pasado, e que 0 7,3% da
poboacion maior de 14 anos
empregou Internet para mercar
algun producto.

Segundo a AECE, o gasto medio
do comprador por Internet

autbnomos, medios de

comunicacion e comercio-e e a seccion

Solicite o boletin de comercio electrénico en:

electrénico e Internet.

espafiol foi de 450 euros. Os
productos mais mercados foron
libros (25,5%) e billetes de tren,
avion ou autobus (21,8%).

www.e-negociogalicia.com/comunicacion

Os impostos cibernéticos: O Imposto

Lexislacion

de Valor Engadido (IVE) na Rede

Unha vez analizados nesta seccién algtns dos requisitos
xuridicos para ter en conta & hora de montar un negocio de
comercio-e, en base principalmente a Lei 34/2002 de
Servicios da Sociedade da Informacion e de Comercio
Electrénico (LSSICE), nesta ocasion abordamos o complexo
ambito dos impostos aplicables na Rede.

Moitas foron as propostas de regulacion da fiscalidade de
Internet e poucas as normas finalmente aprobadas polos
estados. Entre as propostas podemos destacar pola sta
orixinalidade o chamado "bit tax", o imposto sobre os ‘bits’
que foi presentado en diversos foros internacionais e que se
baseaba en pagar pola cantidade de informacion electronica
transmitida. Obviamente, non tifia sentido algin, xa que o
valor real do transmitido pola Rede non esta en relacion
directa co seu tamafio, sendn co seu contido (sexa producto
ou servicio prestado).

En canto & normativa finalmente aprobada, destacaremos
por unha banda a lexislacion federal norteamericana, que
exime de pagar impostos indirectos as empresas que operan
a través de Internet. A devandita normativa é temporal, ainda
que foi recentemente prorrogada, e aséntase sobre a
intencion das autoridades de EEUU de promover o comercio
electronico naquel pais.

En canto a Europa, recentemente aprobouse a Directiva
2002/38/CE de 7 de maio de 2002, pola que se modifica a
Sexta Directiva 77/388/CEE sobre o IVE aplicable, entre
outros, a alguns servicios prestados por via electronica.
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Esta normativa vén a clarificar a

aplicacion do IVE no &mbito do

comercio electrdnico, limitando

a sua vixencia a tres anos a

contar dende o 1 de xullo do

2003 ata o0 1 de xullo do 20086,

data na que debera ser

modificada ou ampliada a sta

vixencia.

Basicamente, esta directiva

permite as empresas europeas vender 0os seus productos ou
servicios a consumidores extracomunitarios a través de
Internet sen necesidade de aplicarlles o IVE. A slia vez,
obriga a determinadas empresas extracomunitarias a aplicar
dito imposto nas slas vendas a consumidores europeos. Isto,
sen dubida, supora unha gran vantaxe competitiva dos
productos e servicios europeos comercializados a través da
Rede 6 poder venderse fora mais baratos, & par que sera
unha desvantaxe para as empresas de comercio-e
extracomunitarias (principalmente norteamericanas), que
deberan incrementar os seus prezos co correspondente IVE
para gran parte das stas vendas na Unién Europea.

Victor Salgado Seguin
Pintos & Salgado Abogados
vsalgado@pintos-salgado.com
www.pintos-salgado.com
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Antonio Mas, secretario xeral da Asociacion Espafiola de Tendas Electrénicas ; _ ;
Como construir unha tenda virtual (Epilogo)

“O comercio electronico precisa
dun pulo da administracion”

e-negociogalicia entrevista a Antonio Mas, fundador de Movizonia.com e
secretario xeral de Atiendes (Asociacion Esparfiola de Tendas Electronicas),
que agrupa preto de vinte empresas, moitas delas lideres no seu oco de
mercado. Mas reflexiona sobre o comercio-e en Espana.

B atiendes

Pregunta: ;Como define a situacion
do comercio-e en Espafia? ¢Cales son
as suas perspectivas de futuro?
Resposta: Todolos indicadores do
Ministerio de Ciencia e Tecnoloxia, da
CMT e doutros informes din que o
desenvolvemento da Sociedade da
Informacion en Espafia é baixo. A sta
evolucion durante o periodo 99/2002
non diminuiu o diferencial con outros
paises do noso contorno. E o
comercio-e vai & par. Lento. Con
grandes crecementos, pero partindo
dende tan baixo que a cifra segue
sendo pouco significativa. As
perspectivas de futuro son boas, pois
o0 seu percorrido & alza é constante,
pero deberian ser mellores, e para iso
precisa dun pulo da administracién
gue ata 0 momento non se deu.

P: ¢Que se aprendeu da crise das
puntocom?

R: A crise baseouse en expectativas de
crecemento. Se a mediados do 1999
lle das a cifra de vendas que fai o
comercio-e hoxe a calquera analista,

este tachariate de pesimista. Hoxe é
moi facil falar daqueles excesos en
investimentos, persoal e tecnoloxia,
pero no seu momento 0s mais
prestixiosos investidores, bancos,
estudios de mercado, etc. auguraban
gue Internet penetraria con tal forza e
rapidez na nosa economia que quen
non estivese na Rede estaria morto.
Era dificil contradicir a tanto
investimento e mentes brillantes
avanzando na mesma direccion. Se hai
unha leccion é que debemos construir
as empresas baseandonos nas
realidades dos mercados.

P: ¢Que aspectos cre fundamentais
para que unha tenda-e tefia éxito?

R: Unha tenda con éxito a pé de rda xa
significa ter o0 90% dos aspectos
cubertos, pois 6 empresario
resultaranlle moi familiares: atencién
0 cliente réapida, eficaz e clara,
presentacion adecuada do producto e
do proceso de compra e rexistro, oferta
ampla e profunda con especializacién
nunha categoria de producto, tenda
facil, segura e usable onde o usuario
estea comodo... Se hai unha receita
segura de éxito &, como en calquera
sector, que debemos aprender dos
outros e das nosas experiencias. Os

Antonio Mas, secretario xeral de Atiendes

que chegan agora xa cofiecen as
traxectorias de anos doutras
empresas. Cando empezabamos no
1999 tilamos que imaxinar estratexias
e funcionar co método ensaio-erro,
pois ninguén sabia exactamente que
habia que facer.

P: ¢O comercio-e chega a todo tipo de
clientes ou estéd mais orientado cara
un determinado sector?

R: Hai productos que se adaptan
mellor ou peor a Internet, pero é unha
canle de utilidade para calquera. Non
s6 como canle de venda, sen6n tamén
de informacion. En EEUU o 60% dos
compradores dun automabil
documentaronse previamente por
Internet antes de tomar a sta decision
de compra.

As tendas-e espafiolas, “en desigualdade de condicions™

Pregunta:¢Venden nas mesmas condicions as tendas-e
espafolas que as estranxeiras e as americanas?

R: Non. As tendas americanas non cobran o IVE (son un
16% mais baratas) e outros mercados non tefien
limitacions nos descontos. Por exemplo, os prezos dos
libros en Espafia estan regulados e non permiten os
descontos que fai Amazon.

P: ¢Como afecta a lexislacion? ¢A LSSICE contribuiu a
xerar mais confianza no comercio electrénico?

R: A LSSICE afecta dunha maneira secundaria 6 comercio-
e porque as tendas con proxectos serios estaban
preparadas para ela, superando o0s seus artigos na maioria
das ocasions. Pero creo que o exceso regulatorio esta
limitando oportunidades e obrigando a custos adicionais a
empresas que estamos nun sector ainda incipiente.

P: ¢Reciben un trato diferente as tendas-e espafiolas con
respecto as fisicas por parte de provedores, fabricantes,

distribuidores, entidades financeiras...?

R: Si. E en moitos casos vulneran a competencia 6 ofrecer
condicions diferentes as tendas virtuais. Alguns sectores
pechan os ollos e as portas a Internet porque racha a
forma tradicional de distribucién. A situacion coas
entidades financeiras é ainda mais escandalosa: chegan a
pagarse comisions bancarias mais elevadas que para
outras canles de distribucion, ainda vendendo os mesmos
productos. E iso que as entidades financeiras élles mais
barata esta operacién; non se necesita instalar hardware
caro e a tenda paga a implantacion da pasarela de pago.
Isto pédese xustificar polo risco de devolucién das
operacions non presenciais (sen firma) de Internet pero, en
caso de devolucién da tarxeta, cargase a conta do
comercio, polo que o risco € cero, e cobran mais comision.
Esperamos que a banca aposte por sistemas de pago
seguros e remate con esta situacion.

O esforzo de manter un negocio on line

O longo dos ultimos sete niimeros de e-negociogalicia falamos do proceso
para montar unha web de comercio-e. Agora que chegamos 0 final, semella
gue todo esta feito e s6 resta agardar a que chegen as vendas. Nada mais
lonxe da realidade. Agora é cando comenza un traballo continuo que non
debemos descoidar se queremos gque o0 negocio on line tefa éxito.

Ter lista a paxina web
e completamente
operativo o negocio
on line da nosa
empresa non é
mais que o
comenzo dun

labor continuo
cara 0 éxito. Hai
que ter presentes
unha serie de
tarefas as que
atenderemos
periodicamente. Entre estas
tarefas, as mais destacadas son:

1° A RENOVACION DO SERVICIO DE
HOSTING E O DOMINIO DA WEB:
Cando mercamos o dominio para a
nosa web (ver e-negociogalicia 05)
debemos ter presente que hai que
renovalo unha vez ¢ ano. O custo desta
renovacién pode variar entre 15 e 30
euros 6 ano. Pola sUa banda, o servicio
de hosting ou aloxamento da web (e-
negociogalicia 02) pagase normalmente
por cuotas (mensuais, semestrais...),
ainda que o habitual é facelo cada ano.
O aloxamento web oscila entre os 100 e
0s 360 euros 6 ano.

2° A PROMOCION DA WEB: ten que ser
constante e facerse tanto a través de
canles tradicionais (off line) como por
Internet (on line). Neste Ultimo caso, a
promocioén en buscadores (ver e-
negociogalicia 05, 06 e 07) é unha
opcion obrigada, ainda que hai outras
posibilidades efectivas dentro da Rede,
como o intercambio de enlaces, a
publicidade noutras webs (banners,
pop-ups...) e outro tipo de técnicas
promocionais.

3° A ACTUALIZACION DE CONTIDOS E
INFORMACION NA WEB: E unha tarefa
béasica. Unha paxina web non s6 debe
ter actualizados tédolos datos relativos
a empresa e 0s productos que

comercializa a través dela,
sendn que ademais debe
ofrecer 6s internautas
algin motivo para que
volvan a visitar a
paxina. Renovar
estes contidos con
novas, servicios... é
un bo xeito de facer
que os internautas
repitan visita.

4° A MELLORA DA
USABILIDADE DA WEB: A web

ten que estar viva e ir mellorando
pouco a pouco. A usabilidade da web
(que poderiamos definir como a
cualidade de ser utilizada de xeito facil
e intuitivo polo usuario) é unha
propiedade suxeita a continuo cambio e
mellora. E moi importante que a web
presente a informacion relevante a
primeira vista e que o usuario poida
acceder 6 que lle interese no menor
numero de clicks posible. Isto &, canto
menos tefia que usar o rato un
comprador on line para chegar 6
producto que lle interesa, mellor. Hai
que ter en conta, ademais, que a web
vai evolucionando e incorporando novos
contidos/productos, polo que compre
reorganizala en funcién dos intereses
dos usuarios. Un exemplo pode
achegarnos 6 que chamamos
usabilidade: se unha web de comercio-
e lanza unha nova oferta promocional, €
importante que lle dea visibilidade e
acceso xa dende a paxina inicial
(home).

5° 0 ESFORZO DA ATENCION O
CLIENTE: Como xa falamos no namero
anterior de e-negociogalicia, a atencion
0 cliente é un factor clave para ter éxito.
Abrir diversas canles de comunicacion
COs usuarios e dar unha resposta
inmediata 0s requerimentos dos clientes
son tarefas que deben ter preferencia no
mantemento da tenda on line.
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A necesaria
planificacion da
tenda on line

Manter no negocio on line
unha web tamén sup6n un
esforzo de planificacién
continuado, como mellor
arma contra a improvisacion
e a desorganizacion.
Ademais de definir os
obxectivos da web de
comercio-e, tanto
estratéxicos como
operacionais, compre ter moi
claras as necesidades que
van xurdir nas diferentes
etapas da tenda on line, de
xeito que se poidan priorizar
as accions e areas de
actividade que mais nos
convefian. Asi, por exemplo,
prever o aumento de pedidos
a medida que a promocion da
web sexa mais forte
serviranos para despois dar
mellor resposta 6s clientes
cunha infraestructura
axeitada.

Por Gltimo, hai que salientar
a capacidade de adaptacion
6s cambios. Isto &, habera
situacions dificiles de predicir.
Por exemplo, se realizamos
un seguemento das visitas
gue nos chegan & web quizais
descubramos que moitos dos
Nnosos usuarios son
angloéfonos. Seria un bo
momento para pensar en
traducir a web 6 inglés
(aumentando as visitas) e
desenvolver un sistema de
loxistica que nos permita
distribuir nestes paises.
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As municipais na Rede: algo mais
gue un escaparate

Os pasados comicios amosaron que Internet € xa unha canle mais onde
candidatos e agrupacions politicas lanzan as suas promesas e se
comunican co electorado. E Galicia non foi menos, a pesar de que a
interactividade cos cidadans non recibe todo o coidado que deberia. A

normalizaciéon da “ciberdemocracia” é

A proliferacién de webs de partidos politicos e de
candidatos dende as pasadas eleccions municipais do
99 é importante. Sen embargo, 0 Nnoso pais esta ainda a
moita distancia do significado e da utilidade que noutros
paises tén a Rede; unha canle de

promocion, de "marketing electoral” —

traballo de todos.

con paxina web propia foron minoria. E 0 uso da Rede
como via de comunicacion directa cos votantes relégase
a un segundo plano. Pese a todo, houbo esforzos
individuais neste senso que pagan a pena ser
resaltados, asi como as iniciativas dalgins medios on
oo line, como foi o0 caso dos Encontros

e de informacion, que vai mais ala r”
do mero uso testemufal ou do

escaparate propagandistico do que

moitas webs das agrupacions —4
politicas galegas non consiguen
desprenderse. O achegamento
directo 6s votantes, a través de
canles de interacccion e de

Dixitais de La Voz de Galicia, onde os
internautas poideron facer preguntas
6s candidatos mediante un chat, e o
Especial Electoral Galiza 2003 de
Vieiros, tamén cun foro e outras
canles de interaccion.

Dende e-negociogalicia fixemos unha
- proba: collimos 6 azar sete e-mails de
diferentes candidatos & alcaldia de

comunicacion (e-mail, foros ou

chat, enquisas, etc.) constitie unha
poderosa ferramenta politica,
desgraciadamente pouco explotada. E
as recompensas de coidar a imaxe on line
do partido ou do candidato son importantes:
o0 contacto directo coa cidadania, a sensacion
que imprime de “estar a ultima”, de progreso e
renovacion, a atraccién mediatica, e unha canle de
promocion electoral a baixos custos.

"Estar" na Rede semella importarlles, en maior ou
menor medida, és partidos politicos galegos mais
votados (PP, PSOE, BNG), pero os candidatos a alcaldes

Canles de interactividade

Parece basico que tdédalas paxinas web dos partidos e
candidatos galegos conten cun apartado especifico
onde os cidadans poidan deixar as stas dubidas,
comentarios e suxerencias. Sen embargo, hai paxinas
de coidado desefio que non contaron con esta opcion.
Ademais dos boletins de novas, dos foros e do e-mail,
existen outros vinculos basicos de interaccion e de
comunicacion entre os partidos e a cidadania, &s que
as webs dos nosos candidatos e partidos tentaron
sacar rendemento en maior ou menor medida. Por
unha banda, publicouse informacion (as veces pouco
actualizada), como a axenda do dia, noticias, imaxes,
notas e dossieres de prensa. Doutra, contidos
variados: enquisas, programa e proxectos,
documentacion publica, libros de visitas e respostas
as dubidas dos visitantes. Algunha web ofreceu
tamén a posibilidade de seguir os resultados en
tempo real.

municipios galegos, e enviamos

preguntas do tipo "¢ Con cantos
concelleiros conta o seu partido no

municipio?". Tan s6 recibimos dlas respostas:
a de Henrique Tello, candidato a alcalde polo BNG
en A Corufia (www.quiquetello-bng.org) e a de
Manuela Besteiro, polo PP en Lugo (www.ppdelugo.com).
Unha boa parte dos discursos politicos que os candidatos
incluiron nas slas paxinas web estaban cheos de
promesas tecnoléxicas, pero a resposta que logo deron
por Internet e a escasa atencion 6 electorado a través
desta canle non se correspondeu coas suas palabras.

As webs mais completas:
Santiago e Vigo

O reflexo virtual da pugna pola alcaldia cobrou
especial relevancia en Santiago e Vigo, onde a
maioria dos partidos se preocuparon polo
desefio da stua web. Velaqui algunhas péaxinas
web de referencia:

www.alex-bng.org
www.carballoenpositivo.net
WWW.CONVerxenciaporvigo.org
www.dositeo.com

www.ppdelugo.com

WWW.provigueses.com
www.psoe.es/ambito/joselopezorozco
www.psoe.es/ambito/venturaperez
www.nestorrego-bng.org
www.xaimebello-bng.org
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As empresas galegas demandan un
centro de apoio no ambito tecnoldxico

Os sectores empresariais galegos
demandan a figura dun centro de
caracter publico que as asesore a
hora de elixir provedor de novas
tecnoloxias. Esta € a principal
conclusién da primeira fase do
Proxecto de investigacion QualyTIC.
O QualyTIC esta desenvolvendo un
estudio baseado nunha intensa
recollida de informacién para
cofiecer as necesidades que as
empresas, os cidadans e a
Administracion tefien respecto a
oferta de servicios tecnoléxicos na
nosa comunidade.

As empresas galegas consideran que
dito centro de caracter oficial
deberia dar un servicio de
asesoramento gratuito a aquelas
empresas que queiran utilizar as
novas tecnoloxias nos seus negocios,
e que non cofiecen suficientemente o
campo. Pola sta banda, as empresas
provedoras de servicios tecnoldxicos
apostan por un centro de caracter
oficial que certifique e respalde a
calidade dos seus servicios.

Outro resultado que quedou de
manifesto neste estudio foi a
valoracion negativa que se fai dos
provedores de servicios tecnoléxicos.

Neste sentido, a necesidade de
contar cunha garantia na relacion
cos provedores € outro dos motivos
polos que se demanda a existencia
dun centro que apoie a calidade dos
seus servicios, segundo se
desprende das conclusions do
QualyTIC. Ademais, & hora de
contratar un provedor tecnoldxico, as
empresas "tradicionais" galegas
destacaron como fundamental a
proximidade da mesma. A pertenza
do provedor a mesma provincia é
vital para a sta contratacion.

O principal obxectivo do proxecto
QualyTIC é detectar as necesidades
tecnoloxicas das PEMES galegas e
facilitarlles a contratacion de
provedores tecnoloxicos que se
axusten &s stias demandas e
necesidades. No proxecto, financiado
polo Plan Galego de Investigacion,
Desenvolvemento e Innovacion
Tecnoldxica (PGIDIT) da Direccion
Xeral de I+D pertencente &
Conselleria de Innovacion, de
Industria e Comercio da Xunta de
Galicia, participan o CESGA, o Centro
de Competencias en Comercio
Electrénico e a consultora galega
EOSA.

Medran as vendas
electronicas entre os
usuarios de VISA

Os usuarios de VISA foron a clave
da forte subida que experimentou o
comercio electrénico B2C (Business
to Consumer, cara o consumidor
final) en Europa durante o periodo
2001-2002, segundo datos de Visa
International. Ademais, esta
entidade vaticionou que Europa
Occidental sera un expofiente do
comercio-e B2C nos vindeiros anos.
As porcentaxes de crecemento do
comercio-e B2C en Europa,
distribuidos por sectores son,
segundo este informe: productos de
informatica, 149%, electrénica,
47%, artigos deportivos ,164%,
libros, 74%, supermercados e
similares, 98%, seguros, 114%,
servicios, 119%, aerolifias, 1,326%,
hoteis, 125% e aluguer de coches,
947%.

A empresa editora de xornal.com facturou
134.000 euros no 2002

Xornal.com, diario que s6 se
difunde pola Rede, naceu no ano
1999 para cubrir un vacio no
xornalismo galego. Nestes catro
anos ten consolidado unha
audiencia que crece dia a dia. No
mes de marzo deste ano,
xornal.com tivo un promedio
superior &s 1.000 visitas diarias,
segundo a Oficina de Xustificacién
da Difusion (OJD). O seu director,
Antonio Sangiao, valora o presente
e o futuro desta publicacion.

Pregunta: ¢E efectiva a
publicidade nos medios dixitais
para as empresas galegas que
gueiran promocionar as suas
tendas virtuais?

Resposta: Estd sobradamente
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Antonio Sangiao, director de Xornal.com

demostrado que a publicidade en
Internet é especialmente efectiva,
sobre todo en cuestions como o
reforzo de marca ou en empresas
que operan na propia Rede.
Calquera firma que tefa servicios
na Rede, o mellor que pode facer é
anunciarse onde esta o seu

publico obxectivo: Internet.

P: ¢Cal é o perfil da audiencia de
Xornal.com?

R: En xeral é de caracter urbano.
Entra na paxina en horarios
comerciais, polo que deducimos
que é un publico de empresa, de
perfil econémico medio-alto, novo
e sen medo &s novas tecnoloxias.
Tamén somos un xornal de
influencia porque € consultado por
politicos e directivos do mais alto
nivel.

P: ¢Como ve o presente dos
medios dixitais galegos?

R: O presenté é escuro, pero pode
ter unha luz ¢ fondo. Hai que
buscar negocios complementarios
a espera de mellores condiciéns
no mercado, que chegaran.




Derradeiros cursos do programa de
formacion en comercio electronico

En xullo remata o primeiro Programa de Formacion en Comercio
Electronico para PEMES, organizado polo Centro de Competencias,
gue durante mais dun ano levou cursos gratuitos as principais cidades
galegas. O interese do empresariado galego foi notorio, superando en
moitas ocasions as expectativas de prazas ofertadas por curso, polo
gue o Centro de Competencias, coa colaboracién da UDC, ve cumprido
0 seu obxectivo: formar 6 persoal das PEMES galegas en comercio
electrénico e amosarlles as vantaxes que esta ferramenta pode
supofier para 0s seus negocios. Restan dous cursos por celebrar: en
xufio en Ourense e en xullo en Pontevedra. As inscricions ou
informacién sobre o0s cursos que se organicen proximamente esta

dispofiible na nosa web:

www.e-negociogalicia.com/formacion

Pontevedra

Hamacas colgantes de
algodon dende Paraguay

Agora que chega
o veran, podemos

cambiar 0 noso

sof4 habitual da ’ .

sesta por unha ¥
exotica hamaca ~
colgada no xardin,

ou mesmo na parede da casa...Hai
unhas preciosas hamacas artesanais
e 100% algodon en
www.hamacascolgantes.com a

partir de 39 euros. Ademais, a stia
venda contrible ¢ desenvolvemento
dunha zona indixena do Paraguay,
onde o cultivo do algodén € o

principal traballo das familias do
lugar. Son importadas a Europa por
Gangandaluza Distribuidora. O
proceso de fabricacion a man destas
hamacas pode verse na web a través
dun pequeno video.
www.hamacascolgantes.com

Michael Jackson, un
boneco a tamafo barbie

Os protagonistas

da guerra en Irak T — =
a tamafio dunha

boneca barbie son

os heroes desta

tenda i B i
electronica . l] L
americana.

Bush, Sadam,

Tony Blair e Bin Laden, musculosos
bonecos articulados para xogar & crta
realidade, véndense como churros
nesta paxina web. Os prezos oscilan
entre o0s 24 e os 30 ddlares. Tamén hai
un Michael Jackson con bebé incluido,
0 “Baby Drop”, que simula a escena de
cando o famoso artista sacou un neno
0 balcén. A empresa tamén permite
encargos de bonecos persoalizados,
gue se parezan & persoa que nés
gueiramos.

www.herobuilders.com

- Permission Marketing:
Estratexia de promocion en
Internet que emprega a
autorizacion expresa dun usuario
para enviar comunicacions
comerciais por correo
electronico. O cliente pode
abandonar esta autorizacion
cando o desexe.

- Cookie:

Pequeno arquivo que un servidor
pode introducir no ordenador do
usuario para cofiecer o seu
comportamento. Cando este
visita unha web que contén
cookies e deixa informacion
(como por exemplo o seu nome,
data de nacemento, afecciéns,
productos que viu ou mercou,
etc.), rexistrase unha cookie e
almacénase no navegador. Na
préxima visita, o navegador envia
a cookie 6 servidor, que procesa
a informacion, por exemplo, para
amosarlle 6 internauta paxinas
persoalizadas.

- Ruta (path):

Ubicacion dun ficheiro ou carpeta
dentro do disco dun ordenador.
Componse dunha serie de nomes
de directorio que se separan por
barras e un nome de ficheiro.
Utilizase para localizar o
enderezo ou o subdirectorio onde
se atopa ese ficheiro, do mesmo
xeito que localizamos un piso a
través dun enderezo postal.

Un selo de caucho de teu
en 24 horas

SellosdeCaucho.com é unha
empresa pioneira
na venda de selos
de caucho,
automaticos e
boligrafos selo a
través de
Internet. Esta
tenda-e elabora o proxecto de
selo que escolle o cliente e dalle
0 presuposto on line, sen
compromiso. Os modelos de
selos adaptanse a medida e 6
logotipo que se pida. Na web
prometen atender as consultas
dos clientes en menos de 8 horas
de luns a venres, e inciden na
garantia, seguridade e rapidez de
entrega dos seus productos, que
en 24 horas chegan 6 seu
destino.
www.sellosdecaucho.com




