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Pymes

EN LA RED Internet permite al pequefio empresario
ofrecer productos o servicios las 24 horas, la mejor
respuesta contra la liberalizacién de horarios.

Ganar cuota
de mercado con
un clic de raton

Victor Cruzado Madrid

Adquirir bienes y servicios a través
de Internet ya cuenta con un hueco
en Espafia de la mano de los outlet
online y gigantes como Amazon o
Asos, tendencia que quiere aprove-
charla pymey, en especial, el peque-
fio comercio. En tiempos de vacas
flacas cualquier ayudasuma, y mas si
permite tener abierto el negocio las
24 horas del dia. Frente a la liberali-
zacion de horarios acometida en las
ultimas fechas por varias comunida-
des autonomas, cada vez son mas los
emprendedores que se atreven a dar
elsaltoalared.

Los ultimos datos de la Comision
del Mercado de Telecomunicacio-

Un buen emprendedor
debe elegir el nombre del
dominio adecuado para
su negocio y registrarlo

nes avalan esta tendencia. En el ter-
cer trimestre de 2011, el comercio
electronico en Espaiia alcanzo6 un
volumen de negocio de 2.421,8 mi-
llones de euros, lo que supone un
27,4% mas que en el mismo trimes-
tre de 2010; con un total de 32,6 mi-
llones de operaciones. Lo significati-
vo es que el 43,5% de las transaccio-
nes se generaron dentro de las fron-
teras espaiiolas, con portales creados
por empresarios locales, Las com-
pras desde el exterior a webs espa-
fiolas sumaron el 14,4% del negocio.

Casi el 25% de las pymes espaiio-

las cuentan con una pagina web,
mientras que el comercio minorista
yasupone el 18% de las ventas online.
Pero atin quedan recelos. Irene Gar-
cia, directora de producto del grupo
Acens, firma de hosting (alojamiento
en servidores) y soluciones de tele-
comunicaciones para empresas de
Espana, afirma que gran parte de los
pequeiios y medianos empresarios
“no se atreve a dar el salto al comer-
cio electrénico porque cree que es
necesario tener grandes conoci-
mientos informaticos, lo que es un
error”. Por medio de Hostalia, su di-
vision para emprendedores, regis-
tran dominios y permiten a las
pymes montar portales para este tipo
deactividades.

“Nosotros aconsejamos tener una
primera experiencia con un paquete
basico, que tiene un coste de 9,90 eu-
ros al mes, para luego escalar a pro-
ductos superiores, con optimizacion
enbuscadores y otras posibilidades”,
recomienda Garcia. Las principales
dudas que se encuentran sus clientes
a la hora de crear un portal son “el

numero de productos a subir al cati-
logo, que puede ir desde los 100 de

los mds pequefios a los 25.000 de los

grandes, los medios de pago y la lo-
gistica parasu entrega”, indica.

Claves para el éxito

“Comenzar un negocio online con
buen pie implica conocer todas las
herramientas disponibles para plas-
mar en la web nuestro catalogo de
productos y servicios, ponernos en
contacto con nuestros clientes, ser
reconocidos gracias a nuestras sefias

Instalaciones de la firma de comercio electrénico Vente-privee.com.

24218

millones alcanzaron en Espafia

las ventas online hasta septiembre

43,5%

fue el porcentaje de transacciones

generado por webs espafiolas

de identidad y todo ello sin olvidar
los aspectos técnicos para su desa-
rrollo y puesta en marcha”, comenta
Claudio Corbetta, consejero delega-
do de Nominalia, compaiiia de servi-
cios destinados al desarrollo y la pro-
mocion de lapresenciaonline,
Segtin Nominalia, un buen em-
prendedor debe elegir el nombre de
dominio mas adecuado para su ne-
gocio y registrarlo; contar con un si-
tio de alojamiento con la capacidad

de almacenamiento suficiente; crear
emails corporativos que distingan a
la marca; elegir extensiones .com y
.net, mas reconocibles internacional-
mente y realizar una buena promo-
cion del negocio online.

Para Catherine Barba, directora
general de la Digital Commerce Fac-
tory de vente-privee.com, “lo impor-
tante es aportar al cliente en cada ca-
nal una experiencia distintiva, que le
haga sentir placeryemocion”.

FUTURO Los nuevos dispositivos, los adelantos teCﬂ'oiégicos y la presencia en la comunidad
virtual abren caminos de promocién y son fuente de negocio para las firmas mas pequenas.

Unidos por la tableta y la red social

El uso del smartphone
aumenta los puntos de
acceso a los clientes.

V.Cruzado Madrid

Una adecuada presencia en las
redes sociales y las posibilida-
des que ofrecen los nuevos dis-
positivos electronicos suponen
una ayuda inestimable para el
emprendedor que quiere au-
mentar su presencia en Inter-
net. Un nuevo nicho de negocio
en el que operan empresas des-
dediferentes frentes.

Es el caso del Pack E-com-
merce que ofrece Nominalia,
cuyos objetivos son aumentar
la visibilidad y el niimero de vi-

sitas al sitio web, mejorar el po-
sicionamiento e integrar el ca-
talogo de productos y servicios
de una tienda online en las re-
des sociales con unsolo clic.

La presencia en Facebook
permite a una pyme llevar su
catalogo a mas de 500 millones
de usuarios, mientras que co-
nectarse a Twitter facilita que
sus usuarios compartan.sus
productos favoritos con sus
contactos, con lo que aumentan
las posibilidades de visualiza-
ci6n en la red. Ademas, que un
emprendedor unifique y opti-

mice su plataforma para utili-
zar dispositivos moviles, como
smartphones y tabletas, au-
menta los puntos de acceso a
posibles clientes.

La seguridad y la accesibili-
dad son otras de las grandes
preocupaciones en internet, y
una potencial fuente de nego-
cio. Es el caso de Pau Garcia
Mila, uno de los fundadores de
eye0S, empresa de referencia
en el cloud computing o escri-
torio en la nube, que permite
que un usuario pueda acceder a
sus programas y archivos me-

diante cualquier dispositivo
con conexion a internet (orde-
nador, teléfono mévil, consola
dejuegos), desde cualquier par-
te del mundo y mediante un
software libre, que permite re-
tomar el trabajo sin esperas.

Otro ejemplo es el de Serena-
Mail, firma dedicada a la ges-
tion de la seguridad de comuni-
caciones entre empresas y que
ha creado Evidence, un servicio
que certifica que un correo
electronico y sus adjuntos han
sido recibidos, una especie de
burofax enlared.
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