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9.4. BRAINSTROMING

9.4.1. Presentacion del ejercicio

La sesién de brainstorming se llevé a cabo por seis personas; dos de
ellos han montado su propia empresa en la actualidad, los cuatro restantes tie-
nen conocimiento de B2B y al menos tres de ellos tienen bastante experiencia

en el fendmeno generado por la nueva tecnologia en cuanto a comunicaciones.

Al comienzo de la sesion se paso un informe (Anexo Il) para que todos
los participantes tuvieran una nocién sobre los negocios a analizar, el enfoque
gue se pensaba dar y una serie de problemas o preguntas sobre las que gene-
rar una tormenta de ideas. A continuacion, se aclararon las posibles dudas de
los participantes y acto seguido comenzé el ejercicio que se llevo a cabo como

sigue:

Se realizé una pregunta, cada miembro tuvo unos minutos para buscar
posibles soluciones, a continuacion el lider fue preguntando uno por uno a los
distintos componentes y anotando una tras otra todas las ideas. Cuando esta-
ban todas las propuestas juntas en la pizarra se paso a la filtracion, la cual se
hizo agrupando por aspectos comunes, pasando asi a reducir la lista. La orde-
nacion se realiz6 por votacion, y luego se pasé a la pregunta o problema s-

guiente.

Los resultados obtenidos fueron:
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9.4.1.1. Aportacion de ideas

¢ Tiene sentido pensar en una gestién en comun de todo o parte de
estos tres negocios?

Si completo: tres negocios que pueden tener en comdn areas y con
ello beneficiarse mutuamente. Seria aprovechar mas los conoci-
mientos del operario que fijarnos en las diferencias de los productos.
Si en parte: hay sectores de los tres negocios que pueden compartir-
se y asi aprovechar recursos, ahora bien existen otros que son total-
mente distintos y no se podrian compartir.
No: los productos que venden son distintos y hay algunos que no se

pueden ofertar por la red.

¢ Qué parte de los mismos se gestionarian en comun?
Informética: hardware y software.
Administracion: contabilidad, contratacion, néminas.
Comunicacion y Publicidad.
Financiacion: activo /pasivo.
Analisis de clientes: morosos.
Almacén comun.
Distribucion.
Gestion de stock.
Captacion de clientes.
Gestidon comercial comun.

RR.HH.: formacion y motivacion.
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¢,Coémo caracterizaria a los clientes de los tres negocios?
Habituales y eventuales.
Acceso a Internet: si y no.

Confianza en los procesos y sistemas telematicos: si y no.

¢,Coémo caracterizaria a los proveedores de los tres negocios?
Acceso a Internet.
Confianza en los medios de conexién telematicos.

Habituales y eventuales.

182
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9.4.1.2. Filtracién de las ideas

Para cada pregunta se va a reducir las ideas que surgieron con objeto
de hacerlas mas manejables. La forma de presentarlos es utilizando unas ta-
blas:

En la cabecera aparece el titulo de la pregunta.

En la parte izquierda las ideas que surgieron al principio del ejercicio.
En la parte de la derecha aparece un titulo que engloba las ideas co-
rrespondientes de la parte izquierda.

Ademas en la parte derecha las ideas aparecen ordenadas, en la

parte superior de la tabla se coloca la de mayor importancia.

Las conclusiones obtenidas filtradas y ordenadas fueron:

GESTION COMUN

Si completo
Si en parte SI EN PARTE
No
ASPECTOS COMUNES
Informatica
Administracion GESTION DE LA INFORMACION

Analisis de clientes
Gestion de stock

Financiacion: A/P FINANCIACION: A/P

Comunicacion-Publicidad COMUNICACION

Almacén comin i
DISTRIBUCION

Distribucién

Recursos Humanos RECURSOS HUMANOS

Gestion Comercial GESTION COMERCIAL COMUN

Captacion de clientes
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CARACTERIZACION DE CLIENTES

Eventuales / habituales EVENTUALES / HABITUALES
Confianza en lared: si/ no ACCESO INTERNET: Si/NO
Acceso a Internet: si/ no CONFIANZA INTERNET:Si / NO

CARACTERIZACION DE PROVEEDORES
Eventuales / habituales ACCESO INTERNET: SI / NO
Confianza en la red: si/ no CONFIANZA INTERNET: Si/ NO
Acceso a Internet: si/ no EVENTUALES / HABITUALES

Para la caracterizacion de clientes y proveedores los epigrafes de la
parte derecha e izquierda coinciden puesto que no se pueden reducir, ahora

bien, si aparecen ordenadas.

Unas posibles notas de interés que se creen oportunas incluir tras los

resultados obtenidos son:

CLIENTES ACTUALES

HABITUALES - EVENTUALES

Materi. Construc. Muebles Electro. Ferreteria
Constructoras 75 % 15 % 0%
Grupos de profe. 40 % 0% 40 %
Otros 10 % 10 % 10 %

En la tabla aparecen el tanto por ciento de clientes fijos. Ejemplo: Cons-

tructoras - Almacén de materiales de construccion: 75%.
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El 75% de las constructoras son clientes habituales en el almacén de

materiales de construccion y el 25% restante son clientes eventuales.

ACCESO Y CONFIANZA EN LA RED

Materi. Construc. Muebles Electro. Ferreteria
Constructoras 10 % 10 % -
Grupos de profe. - - -
Otros 1% 1% 1%

La tabla muestra el tanto por ciento de los clientes que confian en la red.
Ejemplo: Constructoras - Almacén de Muebles y Electrodomésticos: 25%.
El 10% de las constructoras son clientes fijos en este almacén y el 90%

restantes son clientes eventuales.

Los grupos de profesionales aunque acceden a la red no tienen confian-
za en ellos, en la mayoria de los casos porque no son usuarios directos, sino a

través de las personas encargadas de la parte administrativa del negocio.

Estos datos se han obtenido analizando los valores de los listados de

clientes. Un ejemplo de estos listados se encuentra en el Anexo lll.

PROVEEDORES ACTUALES

Acceso a Internet: 70% aunque sélo sea para realizar operaciones de
correo electrénico o muy similares.
Habituales: 80%
Se puede decir sin exagerar que los proveedores por no perder clientes
si se vieran en la necesidad pasarian en poco tiempo a realizar sus operacio-
nes a través de la red. Por supuesto, que poco tiempo serian unos dos afios y

no dos meses.
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9.4.2. ESTUDIO DE LAS PROPUESTAS

Con el objeto de que la sesion haya sido lo mas provechosa posible, se
va a pasar a analizar las opciones propuestas en la sesién. Se van a estudiar
cuantitativamente las propuestas que mas ventajas pueden aportar de manera
inmediata, por las razones que se veran. El resto de propuestas llevaran al me-

nos un analisis cualitativo.
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9.4.2.1. ASPECTOS COMUNES: GESTION DE LA INFORMACION

Al hablar de Gestion de la Informacién se refiere a la parte burocratica
de gestidn de stock, todas las operaciones fiscales y legales, temas de salarios,
seguridad social, seguimiento de clientes, contabilidad, por supuesto todo ello a

través de aplicaciones informéticas de alta tecnologia.

Se puede decir, con toda seguridad que hoy en dia existe un departa-
mento comun para los tres negocios, sin embargo, algunos epigrafes, como
puede ser la parte administrativa, que funciona desde hace bastante tiempo lo
hace bien y por el contrario analisis de clientes o gestion de stock son de re-
ciente implantacién y todavia no estan rindiendo, pero siguen un desarrollo
normal. Aun los epigrafes que funcionan en comun no estan bien orientados y

puede que haya mas personal del estrictamente necesario.

La parte de gestion de informacién que funciona en comun para los tres
negocios es la encargada de realizar todos los aspectos que tienen que ver con
los siguientes temas: salarios, seguridad social, cobro a clientes, pago a pro-
veedores, realizacién de facturas, acopio de albaranes, contabilidad, balances,
retenciones, impuestos, temas tributarios, analisis de clientes, formacion, etc..
Estas actividades la realizan ocho personas, pero hace tan s6lo 3 afios habia
solamente cuatro. Esto puede ser una medida indicadora de lo beneficioso que
puede resultar realizar ciertas actividades en comun para los tres negocios.
Cabe pensar que cada dia la parte administrativa requiere mas papeleo, pero
también se incluyen los sistemas informaticos que han aliviado a los operarios
de ciertos trabajos manuales como hacer todo por triplicado. Sin duda que el
numero de operarios se haya duplicado se debe en parte a que los negocios
han crecido. Ahora bien, para que un negocio crezca se debe también a una
buena gestién, y con una gestion comun se puede hacer que un puesto esté
especializado y que un mismo operario pueda aplicar sus conocimientos a los

tres negocios y no que un operario, para cada negocio, lleve todos los temas,
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puesto que sabria un poco de todo y posiblemente nunca conoceria un tema a

fondo.

Se concluye pues que con una Gestiéon de la Informacién comun a los

tres negocios se puede obtener mejor rendimiento de los recursos humanos.




PROYECTO FIN DE CARRERA DIAGNOSTICO DE LA SITUACION 189

9.4.2.2. ASPECTOS COMUNES: FINANCIACION : A/P

Se plantea la posibilidad de realizar el pago con tarjeta de crédito. Para
ello se va a realizar un estudio de las distintas posibilidades que se pueden to-

mar.

De toda operacion bancaria que se realiza con tarjeta, la entidad finan-
ciera se queda con un valor aproximado del 4 %, pero de ese 4 % el 60 % va
dirigido a la empresa poseedora de la tarjeta (VISA, 4B, o cualquier otra lo-
mologada internacionalmente) y el 40 % restante es para la entidad financiera.
Estos valores no son fijos sino negociables en funcion del volumen de opera-

ciones, ahora bien, las variaciones son muy pequefias en torno a decimales.

La entidad financiera cuando una empresa se dirige a ellos para expre-
sarle el interés de gestionar los pagos y cobros de las operaciones que va a
realizar, lo primero que hace es estudiar el coste de una operacion. A partir de

ahora se presentan tres posibilidades:

Si el coste de la misma es inferior al 40 % del 4 % del valor del im-
porte, la entidad se hace cargo de las operaciones bancarias que le
ha pedido el cliente.

Si el coste de la operacion es claramente superior al 40 % del 4 %
del valor del importe, debe comunicar al cliente que no le puede ayu-
dar.

Si el coste de la operacion es levemente superior al 40 % del 4 % del

valor, se negocia con el cliente.

A una entidad nunca le interesa perder un cliente, pero aun menos per-

der dinero con un cliente.
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Se ha hablado del “valor del importe”, es decir, si una empresa hace un
pedido tiene que pagar estos productos. Ahora cabria hacer la siguiente refle-
Xion, rara vez coincide el coste de distintos pedidos, entonces, ¢ cual es el valor
del “importe del pedido” que toma la entidad financiera? Para ello, lo que se
hace es interesarse por el tipo de productos que se van a comprar y vender, y
estudiar pedidos anteriores de la empresa cliente. De esta y otras observacio-
nes que hace la entidad financiera en el analisis de la empresa cliente, toma un
valor minimo de operacion y un valor medio y de ahi obtiene el “valor de im-

porte”.

Pareceria logico pensar que la entidad financiera cuando analiza los
datos del posible cliente, lo que mire es el volumen de operaciones porque a
mas operaciones mas veces cobrarian ellos el 40 % del 4 %, pero esto seria un
error, porque si la operacion les cuesta a ellos mas de este valor, cuanto mayor

es el volumen de pedidos més pierden.

Supoéngase que tras estudiar los tres negocios se plantea la posibilidad
de implantar un sistema de pago por tarjetas digitales, para ello es necesario
dirigirse a una entidad financiera y esta realiza el estudio del negocio. Si lo ve

rentable lo acepta y se pasa a ser su cliente.

Las ventajas que se obtienen de esta nueva forma se pago serian:

= Si la tarjeta es alguna de las conocidas mundialmente (4B, Master-
card,...) se recibe el dinero del cliente el dia que éste realiza el pago,
gue seria acto seguido de recibir y confirmar el pedido. Esto implica
gue el activo aumenta.

= Si la tarjeta es particular para el negocio, se puede dar opcion al
cliente a pagar en dos plazos (principio y mediado de mes) o pagar a
principio de mes. Al igual que antes el activo aumenta.

= Probablemente sea mas comodo para el cliente, que es a quien se
tiene que cuidar.

72
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Inconvenientes:

= Se pierde alrededor del 4 % del valor de cada operacion.

= Silatarjeta es particular para la empresa, sélo cobra comisién la en-
tidad financiera, y este baja del 4 % pero la empresa gastar mas en
elaborar tarjetas para darselas a sus clientes, registrarlos y demas

gastos iniciales.

Para dirigirse a la entidad financiera sélo se le puede ofrecer las cuentas
hasta ahora y probablemente no tengan nada que ver con los resultados que
se obtendran si se decide hacer B2B. Ni que decir tiene que se le comunicara a
la entidad financiera que se van a realizar operaciones de business to business
y que esto ha motivado en parte el interés de implantar el sistema de tarjetas
digitales. Aunque el mercado del e-business es creciente y se manejan cifras
de 12 digitos, esto no va a ser de gran ayuda para que la entidad financiera
haga el andlisis. Entre otras cosas porque todavia la gente tiene miedo a dar su
namero de cuenta o tarjeta por teléfono, alin mas por la red con las estafas que
se escuchan por parte de los piratas informéticos. De este tema los bancos
estan muy al corriente y es un factor que aunque no se pueda llevar a cifras si

se observa cualitativamente.

Las afirmaciones aqui redactadas, han contado con la colaboracion de
Caja San Fernando y en lo relativo a B2B son validas sélo para Espafia puesto
gue no ocurre igual en todos los paises. El mercado potencial del e-business
esta muy influenciado por los habitos de compras de los clientes, y por el uso y

manejo de la red.
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9.4.2.3. ASPECTOS COMUNES: COMUNICACION

Este es uno de los puntos débiles de la empresa, y ello se debe a la ine-
xistencia tanto de un plan o una manera de actuar internamente que permita
una buena comunicacién entre empleados. No quiere decir que los empleados
no se comuniquen, tan sélo que no existe un modelo formal que permita el ac-
ceso simultaneo a todos los empleados de la informacion. También es cierto
gue la via por la cual se pasa la informacion concerniente a empleados es ver-
bal y esta mas que demostrado que la informacion que se transmite verbal-

mente puede sufrir modificaciones.

La informacion relativa a los negocios se transmite en papel. Se podria
plantear una intranet que entre otras funciones permita una comunicacion in-

terna eficaz.

En cuanto al tema publicitario, al carecer la empresa de una persona o
personas encargadas de ello, la poca que se ha hecho ha tenido un caracter
local, pero para pasar a mayor escala tendria que analizarse cual es la mas
conveniente, puesto que la publicidad es cara y si no va dirigida a la persona

correcta, es totalmente ineficiente.

Se propone pues que si se decide hacer publicidad se encargara algun
empleado con conocimiento en la materia y previamente analizara a través de
gué medio interesa, de que tipo, que duracion tendra la campafia publicitaria,

etc.
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9.4.2.4. ASPECTOS COMUNES: DISTRIBUCION

9.4.2.4.1. Anédlisis de clientes

Actualmente se distinguen tres tipo de clientes:
Cliente particular, persona que compra un electrodomeéstico.
Minoristas, profesionales que compran con asiduidad.

Empresas mas grandes como pueden ser constructoras.

El proceso de compra para cada uno es distinto, a pesar de ello se van a
distinguir dos tipos de compradores:
Los que vienen al establecimiento a comprar directamente.
Los que necesitan que se acerquen a sus oficinas para ofrecerles los

articulos.

Se va a hacer el seguimiento de los dos tipos de compradores, para ver
si se puede optimizar el servicio de distribucion al cliente, tanto en exposicion al
publico, transporte, variedad, etc. sin olvidar que para ello antes se necesita
realizar unos pedidos, tener un stock de seguridad, un inmovilizado adecuado,
etc.. Y todo esto se va a realizar porque se cree que el existente no es lo efi-

ciente que se desea.

A. Clientes que vienen al establecimiento.

Se va a hacer el seguimiento de un articulo (lavadora).
Numero de unidades expuestas: 8
Numero de uds. expuestas de cada modelo: 1
Numero de uds. almacenadas de cada modelo: 0-1
El stock de productos no esté registrado, porque aunque existe un
programa informatico, este es uno de los items que no funciona.

Productos que se quedan a%uos sin vender. 20%

£70.%
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Para que se queden antiguos pasan al menos 3 afos.

Los articulos antiguos se rebajan y se obtiene un margen de benefi-

cio menor (éste pasa a ser del 10- 15% )

El valor del inmovilizado de este articulo oscila entre 224.000 y

280.000 pta. precio de compra.

Numero de pedidos al afio: 20 y 1-2 uds por pedido.

Puesto que lo que mas puede interesar de un articulo es la venta véase

las distintas posibilidades que se pueden presentar al realizar la venta de una

lavadora.

Cliente que viene a comprar una ud.:

1-la hay y no le interesa el precio

2-la hay y le interesa el precio

3-no la hay

Cliente que viene a comprar una ud. y modelo concreto:

4-no hay el modelo pero el dependiente le convence y cambia de no-

delo

5-no hay el modelo, el dependiente le ensefia catalogo y decide espe-

rar

En la tabla que sigue aparece del 100 % de los clientes que vienen por

un producto el correspondiente a cada una de las posibilidades que se le pre-

sentan.

Opciodn Tanto por ciento
1 50 %
2 5%
3 5%
4 25%
5 15%
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El plazo de espera es como minimo de 7 dias.
El pedido se realiza instantdneamente por fax, teléfono, etc.

Casi nunca se cumple el plazo de un pedido especial.

B. Clientes que nosotros visitamos

Esto se viene haciendo aproximadamente hace un afo.

De una vez se pueden vender 20-40 cocinas completas.

El margen de beneficio que se obtiene es el mismo, pero el valor de
los articulos es menor que los que se instalan a particulares.

Se hace el pedido sin tener en cuenta un stock de seguridad, sino

gue se piden el numero de uds. concretas.

9.4.2.4.2 Anédlisis de clientes insatisfechos

Centrandose en los dos casos de clientes insatisfechos se tiene:

No les interesa el precio: la Unica solucién posible es obtener los pro-
ductos a un menor precio y asi poderlos ofrecer mas baratos, manteniendo el
mismo margen de beneficio, puesto que si se decide disminuir el margen puede
gue el negocio no sea rentable. La solucién propuesta de realizar B2B lleva
consigo un ahorro en el precio, por lo que seria muy interesante. Mas adelante

se evaluard lo que cuesta esta opcion.

Se produce rotura de stock: puede ser porque no haya el articulo o
porque no haya el modelo. Si existiese una base de datos conectada con los
proveedores o se realizara e-business, al menos no se tendria el problema de
no tener un modelo, puesto que directamente al bajar el margen de seguridad

del stock se envia un nuevo pedido.
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En la tabla siguiente aparecen los distintos casos de ruptura de stock,

gue se van a estudiar:

RUPTURA DE STOCK
No hay el articulo 5%
No hay el modelo pero cambia 25 %
No hay el modelo decide esperar 15 %
TOTAL 45%

El 5 % de los clientes que buscan un producto y no lo hay es un 5 % de
clientes potenciales que se pierden y esto es justo lo contrario a lo deseado por
lo que hay que evitarlo.

El 25 % que cambia de modelo, que en realidad a la empresa no le
cuesta (valor contable), ahora bien es un cliente insatisfecho y no interesa per-

derlo.

Para el 15 % que decide esperar a que llegue el articulo, lo que se hace
actualmente es un nuevo envio y esto si se puede contabilizar. Los costes de
envio corren a cargo del proveedor, pero en cambio, el precio del producto que
nos ofrece aumenta del orden del 5 % mas sobre el precio de compra del mis-
mo producto en un pedido especial. Puesto que ya se ha iniciado la venta el
precio de venta del producto al cliente ya esta fijado y por ello el beneficio se ve
reducido.

Numero de envios especiales 6 afio
Aumento del precio del articulo 5%
Margen de beneficio se reduce 5%
Perdidas anuales por articulo 10.000 ptas.
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9.4.2.4.3. Soluciones alternativas

Se trata de proponer soluciones para reducir el problema y tras evaluar-

las elegir la que mas interese.

1. Tener unabase de datos

Ordenador Existe
Sotfware 300.000 ptas.
Operario Existe
Formacion del operario 100.000 ptas.

Los ordenadores que usan son potentes y nuevos.

A algun operario actual se le daria formacion y se cambiaria de puesto.

Estos dos epigrafes no necesitarian inversion adicional.

2. Integracion en un portal de B2B

Integracion al portal 144.000 ptas./ afio
Ordenador Existe

Conexion a la red Existe

Operario Existe

Formacion del operario 50.000 ptas.

Si se tiene en cuenta que la formacién es una vez y no todos los afios

con una inversion inicial de 50.000 ptas. y un coste de funcionamiento

gue puede ir: conexion al portal 12.000 ptas./mes mas coste de ser

usuario de la red 5.000 ptas./mes, se puede reducir considerablemente

el numero de clientes insatisfe

%

e
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Hoy en dia, hay marcas que interesa tenerlas dentro de la gama de arti-
culos que se ofrecen, con éstas se tienen ciertos convenios en las que
por un determinado volumen de ventas al afio el proveedor se ve obliga-
do a poner el precio mas bajo de la zona. Este tipo de convenio puede

gue dejen de realizarse con esta solucion.

Dentro de las dos soluciones propuestas y teniendo en cuenta que las
dos hacen uso de la tecnologia punta, parece ser que interesa mas la segunda
opciodn, integracion en un portal de B2B, porque reduciria el precio y las rotu-
ras de stock. Mientras que la otra opcion sélo soluciona el problema de la rotu-

ra de stock.

9.4.2.4.4. Portales de B2B

El concepto de business to business no es nuevo. Lo nuevo es que las
negociaciones que hacian las empresas entre si para el desarrollo de sus ope-
raciones de compra o venta de insumos, aplicAndoles la tecnologia actual
cambiaran su manera de operar. Ya no hacen falta grandes departamentos de
compras ni seran necesario invertir importantes recursos en papelerias y tra-

mite: las transacciones se realizan en linea y con bajos costes.

El B2B funciona como un reverse auction. Una empresa que necesita un
determinado insumo, ya no tendra que mandar un empleado a donde sus pro-
veedores y expedir una orden de compra, simplemente colocara lo que nece-
sita con las especificaciones necesarias en un portal de B2B, en el cual recibira
las ofertas de distintos proveedores. El comprador sélo tendra que decidirse

por la mejor alternativa y aprobar la transaccion.

Basicamente, hay dos formas de hacer B2B:
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Horizontal. Una compafia organiza su propio portal para la compra de
insumos. A este portal se subscriben todas la empresas que pueden ser pro-
veedoras de cualquier tipo de productos de la empresa que ha montado el

portal. No resulta la mejor opcion.

Vertical. En un portal generado por una empresa de tecnologia punta se
reuanen proveedores de un determinado tipo de producto y los clientes a los que
les puede interesar estos productos. A su vez entre los clientes pueden realizar

negocios, esto es una gran diferencia con el modo horizontal.

Lo atractivo es que detras de lo que en un principio se ve como un portal
en el que se contactan compradores y vendedores, se generan unos negocios

gue hacen de estos portales los verdaderos movilizadores de flujo efectivo.

La clave esta en que tanto comprador como vendedor sélo tendran que
hacer sus ofertas y cerrar la operacion. De ahi en adelante, la operacion esta a
cargo de la firma generadora del portal, que se encarg6 de rectificar que el ob-

jetivo de la negociacion cumpla las condiciones requeridas por el comprador.

Si se compara el mercado de B2B con el de B2C que ya esta consolida-
do y que requiere grandes capitales para las inversiones en publicidad, se ob-
serva que los nuevos portales corporativos por estar enfocados a un mercado
especifico no requieren grandes esfuerzos en publicidad y tienen un mowu-

miento de caja mucho mayor.

14.2.2.4.5. Portales verticales

A continuacion se va a profundizar en los portales verticales de suminis-
tros industriales porque es el caso que interesa. El enfoque de estos portales
integrados es realizar transacciones B2B (comercio electrénico entre empre-

sas).
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El objetivo es hacer de este portal un punto de encuentro del sector y
mejorar los métodos de compra industriales, mediante la creacion de mercados
electronicos que permitan un intercambio comercial mas cémodo, rapido y
transparente. Con este objetivo se pretende proporcionar a las empresas del
sector una solucion técnica y funcional para la mejora de sus condiciones y es-
tructuras de compra / venta, para obtener ventajas competitivas y asi poder

transferir estos beneficios a sus clientes finales.

Uno de los principales cometidos de los portales es ofrecer servicios to-
talmente confidenciales y seguros. No se realizaran transacciones monetarias,

ni se daran datos bancarios a la hora de realizar los pedidos por Internet.

Beneficios para compradores y proveedores

Las empresas compradoras pueden gestionar las compras de todos sus

productos a través de una sola aplicacion por medio de Internet, asi como con-

trolar su estado de facturacion y pedidos en linea.

Los beneficios mas relevantes para las empresas compradoras son los

siguientes:

Un intercambio mas comodo, transparente y automatizado.

Ahorro en los costes de adquisicién de los productos en un 30 %
aproximadamente.

Reduccién de costes de gestion internos.

Mejora de la productividad gracias a la reduccion de tareas no gene-
radoras de valor en el proceso de compra.

Reduccién del tiempo en el proceso de compra.

Acceso a nuevos proveedorquuera del circulo tradicional.
/ %%
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Acceso a mas y mejor informacion.

Las empresas proveedoras accederan a nuevas oportunidades de nego-
cio participando en un portal de compras. Tendran acceso a un gran numero de
nuevos clientes las 24 horas del dia los 365 dias al afio. También podran reali-
zar la oferta de sus productos en linea, controlar su estado de pedidos y todo

de una manera rapida, segura y eficaz.

Las empresas proveedoras obtendran los siguientes beneficios entre

otros:
Aumento del volumen de ventas.
Intercambio mas cémodo, trasparente y automatizado.
Reduccién del esfuerzo de captacion de clientes y costes de ventas.
Posibilidad de mejora de la cadena de aprovisionamiento.
Ahorro en los costes de gestion internos y mejora de la productividad.
Operativa

La eficiencia de la forma de operar se fundamenta en una buena es-
tructura de software y, en la rapidez y eficacia que brinda Internet. Un posible

modo de operar es:

La empresa proveedora del portal ofrece una oferta de los productos

a la empresa compradora.
Una vez seleccionada la oferta, se obtiene el presupuesto.

Las empresas compradoras una vez elegido el presupuesto proce-
den a efectuar el pedido.
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Una vez realizado el pedido, se remite a la empresa proveedora y la
empresa generadora del portal notificara el plazo de entrega del pro-
ducto.

Si los compradores lo desean, también la empresa generadora del
portal se hacen cargo de la gestion logistica del envio desde la reco-
gida del producto hasta la entrega.

La empresa que haya realizado la compra, recibira la factura una vez
gue la empresa creadora del portal haya recibido la conformidad de
la entrega del producto.

El pago de los producto se realizara previa negociacion con los pro-
veedores, generalmente aplazado segun los métodos convenciona-

les.

Ejemplos de portales verticales

A continuacién, presentamos una serie de portales verticales donde po-

der dirigirse para comenzar en el B2B.

T Siedviede W iotenenl Y Buscad

Todao un mundo de posibilidadss

www.ateex.com
Ateex ha creado un portal de servicio para pymes en el que se ofrece servicios de
consultoria, asesoria, auditoria, informética, recursos humanos y seguros.
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|J Direccion I@ hittp: £ A espaciopyme. comE spacioPyme/Directorio. nsfhomeb2b ﬂ 6
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Identificacion de

usuario
PLATAFORMA BEZB
BREVES. o
b imam
-
) v
- Plataforma B2B - Comercio entre empresas
BUSCAR. - Un canal adicional de prormocidn ¢ venta de sus productos, v de informacidn
PROYEEDOR para realizar sus compras, iConéctese con otras empresas e invite a sus
_ clientes y proveedores a participar!
BUSCAR . Darse de alta en nuestro servicio sélo le occupars 5 minutos y es gratuito. Le
perritird tener su oferta de productos v servicics a la wista de todas las B
ermpresas registradas en &l Adermnsds, podrd buscar otras empresas, solicitar v
responder a solicitudes de presupuestos ¢ lanzar ofertas de sus productos de
BUSQUED A AVAMZADA .| forma aail.
WOLVER .
|

www.espaciopyme.com

Este portal de business to business —comercio electrénico entre empresas- creado por
entidades financieras de Barcelona, permite a las pymes sumar su poder de compra
para conseguir descuentos que de forma individual nunca podrian obtener.
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bakde Rebradigy Qg e .
Wher's M an yrer- a0 Infecd a praee rarges T30 190 S TP S RIRES

Cusrtie iwiie Laigbapl A Viesss: Hasrvalivadal on fime |
- .- - Rndadry dobanry |
BT =] [Socee one =

WwWw.igo.com

Plataforma de comercio electronico. Esta compaiiia provee con tecnologia y servicios
a las web de comercio electrénico y de dispositivos para telefonia mavil dificiles de
consequir.
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www.solmarket.com

Portal de servicios — banca, seguros, ocio, inmobiliario...-.Centraliza las busquedas de
las mejores oferta de servicios del mercado, permite solicitar presupuestos de dife-
rentes compafiias y elegir los mejores productos.
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9.4.2.5. ASPECTOS COMUNES: RECURSOS HUMANOS

Al ser una empresa pequefia no existe una politica de formacién conti-
nua de los empleados. Lo que ha ocurrido hasta ahora ha sido que cuando se
ha implantado cambio en el software o instalado un nuevo sistema operativo se

ha realizado un curso formativo para las personas que lo necesitaban.

La no existencia de una politica de formacion puede ser debido entre
otras cosas a que en la empresa no existe un sistema de puntos o niveles para
ascender de puesto. Otra posibilidad es que los empleados no la exijan. Hay
gue recordar que la empresa esta situada en un pueblo pequefio, donde no se
imparten cursos que puedan interesar a los empleados y ademas alejado de
otras ciudades donde si se realizan cursos de interés para formar a los em-

pleados.

La posibilidad de que la empresa gestione los cursos Yy se realicen den-
tro de la empresa, impartidos por personal ajeno no se lleva a cabo porque al
ser un numero pequefio de empleados sale muy caro y no tienen medios eco-

nédmicos suficientes.
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9.4.2.6. ASPECTOS COMUNES: GESTION COMERCIAL COMUN

9.4.2.6.1. Andlisis

Hace aproximadamente 5 afios los negocios sufrieron un cambio de je-
fes 0 encargados y esto dio lugar a una disminucién en las ventas. En los afios
consecutivos se han estudiado varias posibilidades para que éstas aumenten y
se han realizado distintas operaciones y se siguen analizando posibles alterna-

tivas. Cronolégicamente apareceran las reformas que se han realizado.

1° Ampliacion y actualizacién de los distintos establecimientos de venta

al publico, los resultados no fueron muy buenos.

2° Se puso un comercial por la zona de Huelva, los resultados fueron
Optimos y a continuacién se pas6 a abrir un nuevo local. Actualmente
funcionan las dos cosas con beneficio. (Se venden articulos del negocio

de ferreteria).

3° Se decidié poner un comercial para el negocio de materiales de la

construccion, las ventas han aumentado.

4° Aparece de nuevo la idea de un comercial para el negocio de electro-
domésticos y muebles. Este ha iniciado su andadura ayudado por el co-
mercial de materiales de construccion. Cuando el comercial de materia-
les de construccién realiza ventas a empresas que les pueden interesar
ademas de materiales de construccion muebles y electrodomésticos,
éste se lo comunica al comercial de este negocio. Este pasa a hacerle
una visita y a ofrecerles su oferta. Se ha conseguido en un afo casi tri-

plicar las ventas en el negocio de muebles y electrodomeésticos.

Se ve pues que la opcion del comercial es muy interesante y que se
podria extender para los tres negocios. Se va a evaluar el coste de un comer-

cial.

@y
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Salario 190.000 pta./mes
Dietas 80.000 pta./mes
Transporte 100.000 pta./mes
Comisiones Segun ventas

Seguridad Social 28.5% del salario
TOTAL 370.000 pta./mes

Aunque un agente comercial cuesta mucho mas que un operario de un
establecimiento, el nimero de uds. vendidas es muy superior por lo que intere-
sa. A su vez si se compara los costes de un establecimiento: mantenimiento,
seguros, licencia de venta, electricidad, etc. con el coste que incurre el vehiculo
de un comercial: averias, seguros, etc. se comprueba facilmente que los costes
del vehiculo son mucho menores. Este es otro motivo por el que interesa tener

comerciales.

Es necesario aclarar que no se elimina la opcién de la tienda puesto que
el cliente individual que va a la tienda es mas selecto que el cliente del comer-
cial y por ello las ganancias son mucho mayores en la tienda. Es decir, para
unos importa el precio de la venta y para el otro el volumen de la venta. EI mar-
gen de beneficio es el mismo, pero el precio del articulo es mayor en la tienda
que se especifica marca de conocido prestigio, mientras que el cliente del co-

mercial no especifica marca.
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A continuacién aparece un ejemplo que lo aclara:

COCINA PEQUENA COMPLETA

Cliente particular de la tienda

500.000 pta.

Cliente de un comercial

350.000 pta.

Otras medidas que se han realizado durante estos afios han sido publi-

cidad local y comarcal y aunque han podido aumentar los clientes no ha sido

notable el beneficio.

Actualmente no existe nadie que se dedique a gestion comercial, por lo

gue parece interesante a raiz de la nueva situacion tener un pequefio departa-

mento comun gue gestione los tres y atraiga a nuevos clientes.

Si se piensa que el comercial va dirigido a las empresas que si pueden

acceder a Internet y que en poco tiempo pueden confiar en la red y realizar

operaciones electronicas esto podria ser el paso previo para que cuando los

negocios formen parte de un portal las empresas con las cuales ya se ha tra-

bajado antes y si los precios les interesan se podrian llevar a cabo operaciones

de e-Business.




