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Profesionales de servicios de internet, marketing ‘on line'y de la banca participaron en una jornada dedicadaala
obtencién de las mejores soluciones para que pequefias y medianas empresas sepan como entrar al negocio digital

XAIME MENDEZ

Roy Raymond era un empresario de
San Francisco (EEUU) al que le in-
comodaba la idea de comprar en
grandes superficies -mucho antes
de que naciese internet-y puso en
marcha una idea en 1977: un catélo-
go de prendas para venta por correo.
Tan comodo y a buen precio era su
apuesta que la vendid tras cinco
anos de éxito por cuatro millones de
délares. Visto con perspectiva fue
un mal negocio, su invento era la fir-
ma Victoria’s Secret.

Hoy, como entonces con la idea
de Raymond, la comodidad (62,8%)
y el precio (71,5%) son las dos pri-
meras razones que esgrime el usua-
rio para realizar compras on line -la
tercera, con un 44,1% es el ahorro
de tiempo, que tiene que ver con la
comodidad-. Estos fueron los pri-
meros datos que se ofrecieron en la
jornada Digitalizacion de las pymes:
jornada Caixabank de comercio
electrénico organizada por EL
MUNDO y Expansién que tuvo lu-
gar el pasado 11 de diciembre.

Antonio Ballester, presidente de la
Comision de Innovacion de la Con-
federacion Espanola de Comercio,
fue el maestro de ceremonias, quien
resumio la tarea de la digitalizacion
de las pymes como «la bisqueda de
la viabilidad para muchisimas em-
presas». Los asistentes, todos peque-
nos y medianos empresarios dis-
puestos a escuchar tanto a técnicos
como a representantes de casos de
éxito, tomaron nota durante la ma-
fiana de la situacion actual, de las

Buscar la comodidad del
cliente es la principal razén
para crear una web con
servicio de tienda'online’

principales acciones a realizar -y c6-
mo hacerlas-y de los consejos que
grandes companias digitales, como
Google, lanzaron.

Tres palabras recorrieron todas
las ponencias como resumen para
aquellos empresarios que no tienen
presencia web: no tener miedo. Los
encargados de abrir el dia fueron los
representantes de la empresa Arsys,
dedicada a proveer servicios de in-
ternet. Alberto Blanch, responsable
de E-Computing de la compania, fue
quien expuso los datos de precio, co-
modidad y ahorro de tiempo como
los que mueven al comprador digital
y expuso las ventajas «obvias» del e-
commerce para las pymes: «Abierta
las 24 horas, supera las barreras geo-

graficas y supone un ahorro
de costes respecto al negocio
fisico que requiere, entre otras
cosas, un local».

Para Blanch, es preferible a
la hora de dar el salto a la digi-
talizacion «empezar con algo
sencilloy aprender» en vez de
buscar algo mas complejo que
«no garantiza nada e incluso
puede que nos retrase muchi-
simo la puesta en marchay.
Aunque admite que no es in-
falible y que, en ocasiones,
«salirse del estandar es el pro-
pio motivo de éxitor.

En esta linea de creacion,
su companero Juan Manuel
Robles, director de Cloud So-
lutions en Arsys, se mostré
convencido de que «no tiene
sentido perder tiempo en co-
sas resueltas». Para ello, con-
sidera que opciones de pro-
veedores de registro de domi-
nios, correo, web hosting, ser-
vidores, etcétera son las mas
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durante 2013 respecto al afio anterior. Poco a
poco, el ‘'e-commerce’ va ganando mercado en un
universo, el de los internautas diarios en nuestro
pais, de 17 millones de personas.

2 7 1 millones de personas realizaron
compras digitales en dispositivos méviles. Un
aumento exponencial que desde Google creen
que ird a mas: afirman que las bisquedas en
mdviles serdn mayores que en PC para 2015.

2 . 1 O 0 empresas estan adheridas al

sello Confianza On Line que garantiza la
seguridad en la transaccién econdmica y sirve de
mediador entre el consumidor y la empresa.

%

2 0 delas pequefias y medianas empresas
tienen una web realmente optimizada, segtin un
estudio del Instituto Superior para el Desarrollo
de Internet.

7,7%
7 0 delos problemas a la hora de

realizar una compra en internet provienen de las

sella con su distintivo a las
empresas seguras segin un
baremo independiente. «Si
ven el sello de Confianza On
Line se fomenta la seguridad
y tranquiliza al consumidor,
coment6 Zimmerman.

Para hablar de las pasare-
lasde pagoy las diferentes op-
ciones para las pymes asistio
Melchor Palau, de la divisién
Comercia Global Payments
de CaixaBank, que arrojo un
dato relevante -y que seguira
creciendo en los proximos
anos—: «El 3% del PIB estd pa-
gado en e-commerce». Por
ello, Palau es partidario de
«romper miedos» con estos
sistemas a través de, entre
otras acciones, fidelizar en los
métodos de pago. Es decir, si
una persona ya ha sido cliente
on line, no pedir los datos si
vuelve a la web para realizar
otra compra. Junto a él, su
companero Alvaro Colino, di-

comodas «y sin ser muy ca-
ras» para los que vayan a em-
prender el viaje alo digital. Es-

formas de pago, segtin Confianza On Line.

rector de Centro Empresas de
Madrid, también apost6 por
quitar etiquetas, esta vez la de

pecificacion, es lo que defien-

de Robles en una maxima:

«Hay que buscar un buen comparie-
ro de viaje».

POSICIONAMIENTO

Arsys es uno de estos posibles com-
pafieros de viaje para posicionarse
en el mundo web. Una vez alli, em-
pieza otra tarea: posicionarse, bus-
car una «identidad digital», como ex-
preso Salvador Sudrez, socio direc-
tor de Territorio Creativo, una com-
pania dedicada al marketing en me-
dios sociales. Como destacan en su
web y record6 Sudrez: «No se trata
so6lo de publicidad o comunicacion,
es algo més».

Lo primero a tener en cuenta para
las pymes que decidan buscar su ni-
cho digital es, juzga Sudrez, que se-
pan que el paradigma de relacién
consumidor-empresa ha cambiado
en los dltimos afos. Y ha cambiado,
precisamente, por la existencia de
internet y las redes sociales. «Los
consumidores tienen un arma muy
poderosa en sus bolsillos», recordd
Sudrez para hablar de la fuerza que
tienen smartphones y tabletas.

«De ir nosotros a pescar clientes
hemos pasado a un entorno donde
si tenemos un contenido de interés
conseguimos que sean los clientes
los que vengan a nosotros», resu-
mi6 Salvador Sudrez la situacion
del negocio digital en el siglo XXI.

Un nuevo escenario que no signi-
fica nuevos actores. Al menos, no to-
dos. Hay que saber adaptarse o no
sobrevivir. Asi lo expuso Jests San-
chez, responsable de E-Commerce y

Paqueteria de Correos; una institu-
cién logistica con muchos anos de
experiencia que ha hecho una exito-
sa migracion digital. El caso contra-
110, como el propio Sanchez recordd,
fue Kodak: fue la primera en comer-
cializar la cdmara digital pero soste-
nia casi todo su negocio en la venta
de carretes analogicos y no se amol-
dé al negocio digital.

Sanchez, con experiencia laboral
en grandes companias tecnoldgicas
como Apple, toma el mantra de Ste-
ve Jobs: «Hay que poner el foco en el
cliente, no en la competencia». En
este sentido, recordd que Correos
quiere ser «el impulsor de las econo-
mias pyme dentro del mundo digi-
tal» a través de su plataforma co-
mandia.com para crear una tienda
«con el concepto Ikea: hdgaselo us-
ted mismov, en palabras de Sénchez.
Ademas, el responsable de Correos
quiso destacar la importancia del
concepto confianza, tanto del cliente
ala hora de hacer una compra digi-
tal como del propio servicio de entre-
ga de la compra, «el tinico momento
del proceso de compra web en el que
hay contacto humanow. Por ello, «es
fundamental que sea una persona de
confianza y que dé seguridad» por lo
que destaco la relevancia para las
pymes de elegir un proveedor logis-
tico «de acuerdo al perfil de cliente,
no al de la tienday.

De confianza habl6, como no po-
dia ser de otro modo, José Luis Zim-
merman, director general de Con-
fianza On Line. Una plataforma que

«ver al banco como que llega
el maloy. Para ello, expuso las
lineas de financiacion de las que dis-
pone la entidad para mandar un
mensaje tranquilizador a los em-
prendedores: «Caixabank apoya los
proyectos que tienen cara y 0jos».
La pedagogia es necesaria, pero
también ejemplos reales. Para ello, a
las jornadas asistieron Carlos Gar-
cia, director ejecutivo de Cerveza Sa-
gra y Daniel Lopez, propietario de

La facturacion por
‘e-commerce’ ya supone
el 3% del PIBy se espera
gue este dato aumente

Maurice Boutique. Mientras el se-
gundo asimil6 rapidamente la idea
de moverse con el cliente y no acotar
su negocio a la presencia fisica, el
primero busco especializacion den-
tro del &mbito de las cervezas desa-
rrollando una artesana que ya se dis-
tribuye fuera de nuestras fronteras.
Los gigantes digitales también qui-
sieron apoyar a los pequenos y me-
dianos empresarios en su busqueda
del nicho digital. Fuencisla Clema-
res, directora comercial para los sec-
tores de Retail y Telecom en Google
Espafa, ofreci6 los puntos que con-
sidera claves para un buen proceso
de digitalizacion. Acab6 con la idea
premium de la jornada: «Vuestra
web es vuestro escaparate. Usadlo».
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En la foto superior, los ponentes de la compafifa de
izquierda, Juan Manuel Robles, director Cloud Solut
derecha, los dos representantes de CaixaBank. De
Alvaro Colino, director Centro Empresas de Madrid.
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Sobre estas lineas, el director general de Confianz
Line, la mayor propuesta de sello de confianza en |

Unién Europea, durante su intervencién en la jorn:
de ‘Digitalizacién de las pymes’.
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. : 1 s En la foto de la izquierda, Fuencisla Clemares, directora comercial para los sectores de Retail y Telecom de Google
8 l 3 g “ l l‘ Espafia, durante su intervencion en la ponencia que clausurd la jornada. Arriba, Jests Sanchez, responsable de la Unidad
x de E-Commerce y Paqueteria de Correos, dirigiéndose a los asistentes durante su ponencia ';Cémo conseguir el mejor
servicio en el menor tiempo?’ en el marco del taller practico nimero 1.

.| Foto de la izquierda:

‘ Antonio Ballester,
presidente de la Comisién
de Innovacion de la
Confederacién Espafiola de
Comercio; Salvador Suérez,
socio director de la
compafiia de marketing
digital Territorio Creativo
junto a Daniel Diez, Social
Media Analyst de la misma
compafiia. En la derecha:
Rodrigo Miranda, director
general del Instituto
Superior para el Desarrollo
de Internet (ISDI) en su
intervencion ante los
asistentes. En primera fila,
los ponentes Daniel Lépez,
propietario de Maurice
Boutique, y Jesls Sanchez,
de Correos.




