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Ana Garcillan.

“Poder ofrecer
asesoramiento

y formacion requiere
mucha proximidad
al cliente final”

Antonio Marco.

“Los jovenes son los
mayores usuarios
delaredy suentrada
en el mercado
obligara a adaptarse

u

Tomas Juérez.

“Las pymes ahora
podran ver la
rentabilidad de tener
una tienda abierta
las 24 horas”

EMPRESAS

FOROS DE LA TECNOLOGIA DE EXPANSION

EMPRESAS Y TECNOLOGOS DEBEN ACERCAR POSTURAS

La colaboracion, el atajo mas
seguro ante la nueva realidad

La implantacion de las nuevas tecnologias en las pymes es un esfuerzo que requiere
que todos los agentes implicados sumen sus fuerzas y compartan criterios.

EXPANSION. Valenda

Las actores implicados en el
desarrollo de las nuevas tec-
nologias son conscientes de
la necesidad de arrimar el
hombro para demostrar a las
empresas que introducir es-
tas aplicaciones supone una
mejora sustantiva de su com-
petitividad. “La responsabili-
dad es compartida por todos.
La Administracion tiene que
tutelar y es necesaria la parti-
cipacién de las asociaciones
sectoriales —que hasta ahora
no han conseguido que fun-
cione ninguno de los paque-
tes sectoriales que han pues-
to en marcha- y de las cidma-
ras de comercio”, sefiala José
Luis Colvée, gerente de
Anetcom, asociacidén que
impulsa el comercio electré-
nico en la region.

Estos organismos pueden
ejercer una labor més cerca-
na a las pymes. “Las aseso-
rias y consultorias no estan
adaptadas alas pymes y sino
se establece una relacién de
confianza es casi imposible
entrar en estas empresas”,
recalca Antonio Rico, se-
cretario general de la Cama-
ra de Comercio de Valencia.

La directora general de la
Fundaciéon de Estudios Bur-
sétiles y Financieros, Isabel
Giménez, también recoge
las criticas de las empresas
de tamafio medio. “Se apli-
can soluciones de gestién de
grandes empresas que supo-
nen mas burocracia, la pre-
sencia de un consultor per-
manentemente en la empre-
say que después exigen cada
poco tiempo actualizaciones
costosas”.

Santiago Bonet, director
del Instituto Tecnoldgico del
Metal (Aimme), considera
que la “prioridad para los
tecn6logos no debe ser ven-
der su tecnologia més cara,

Josep Maria Garcia i Barrio.

“Las ayudas para la
compra de equipos
No necesariamente
conllevan aumentar
los usuarios”

sino conseguir que las
pymes ganen dinero con esa
tecnologia porque entonces
serd cuando se convenceran
de que esas inversiones son
necesarias. Ademads, para las
firmas de tecnologia supon-
dr4, a largo plazo, aumentar
su negocio de forma conti-
nuada”.

Por parte de las empresas
tecnologicas también se re-
conoce que muchas veces
los canales no responden a
las demandas empresariales.
Ana Garcillan, directora de
Pymes de Microsoft, indica
que “ofrecer formaciéon y
asesoramiento requiere mu-
cha proximidad al cliente fi-
nal. Nosotros contamos con
diez mil distribuidores en
Espaiia y todo el soporte que
demos a este canal es nece-
sario. Su papel de integrador
de soluciones, traductor de
lenguaje y responsable de
tangibilizar las soluciones en
beneficios concretos y per-
sonalizados es muy comple-
jo y requiere de mas ayuda”.

Desde el bando de quie-

José Luis Colvée.

“Administracion,
patronales y Cdmaras
tienen que compartir
la responsabilidad

en esta materia”

nes ofrecen soluciones tam-
bién se percibe que los pe-
quefios y medianos empre-
sarios no ven el retorno de la
inversion en tecnologia. “Es
necesario que las pymes de-
finan cudl es el modelo de
negocio que quieren tener
en los proximos afios y a qué
publico quieren llegar. En
virtud de eso, nosotros po-
dremos demostrarles como
con la tecnologia pueden ser
mas competitivos, lo que les
reportard mayores benefi-
cios”, apunta Tomas Juarez,
director regional de HP. “Al
igual que en su dia introduje-
ron soluciones para la ges-
tion administrativa, con las
que consiguieron ahorro de
tiempo y costes, ahora po-
dran ver la rentabilidad de
tener una tienda abierta las
24 horas gracias a Internet”.

“Orientar las TICs a in-
crementar el valor de los
procesos productivos de las
empresas es el reto que des-
de Telefénica nos hemos
planteado con el lanzamien-
to de servicios que, ademas,
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resulten de facil implanta-
cion, al eliminar las barreras
tecnoldgicas y sin necesidad
de establecer dependencias
que arriesgan el crecimiento
de la empresa. Servicios de
valor afiadido para pymes,
auténomos y profesionales
adaptables a las necesidades
de cada empresa para pro-
ducir y vender mas y me-
jor”, asegura Amor Gonza-
lez, jefe territorial de Mar-
keting de Telefénica.

¢Y cuél debe ser el papel a
jugar por la Administracion?
Desde la Generalitat Valen-
ciana se ha optado por im-
pulsar la creacién de agen-
tes intermedios que articu-
len el tejido empresarial y se
han descartado otras vias
como las ayudas directas pa-
ra ordenadores. “Las sub-
venciones para la compra de
ordenadores pueden supo-
ner que se cambie de equi-
Po, pero no necesariamente
que se incorporen nuevos
usuarios a esas tecnologias”,
explica Josep Maria Gar-
ciaiBarrio, asesor de la Se-
cretaria Autonémica de Te-
lecomunicaciones.

Nueva generacién

En el fondo subyace la idea
de que la reconversion tec-
noldgica es una realidad ine-
vitable ante las nuevas reali-
dades sociales y del propio
mercado. “El colectivo con
mayor aceptaciéon de las
nuevas tecnologias e Inter-
net son jovenes que actual-
mente no tienen capacidad
de gasto, pero que cuando se
incorporen al mercado obli-
garan a las empresas a ac-
tuar y adaptarse”, asevera
Antonio Marco, responsa-
ble de andlisis de Negocios
de la Direccion Territorial
de Valencia y Castelléon de
BBVA.

Amor Gonzalez.

“Planteamos servicios
que no establezcan
dependencias que
pongan en peligro

el crecimiento”

Antonio Rico.

“Si no se consigue
establecer una
relacién de confianza
es imposible llegar

a las pymes”

Santiago Bonet.

“La prioridad para
los tecnélogos debe
ser que sus clientes
ganen dinero

con sus aplicaciones”
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Oficina de Apoyo para la
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-® Gestion de subvenciones

Multiplicar su Productividad tiene hasta un 65% de Subvencion.

Aproveche esta oportunidad e informese:
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En la Oficina de Apoyo para la Sociedad de la Informacion le ayudamos a mejorar su negocio mediante el uso de las Nuevas Tecnologias.

902 23 44 69  www.oficinadeapoyo.org
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