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TECNOLOGIA PARA EMPRESAS

Consejos para crear una tienda online

Definir el alcance del proyecto, evaluar al proveedor y seleccionar la plataforma de e-commerce correcta

Cada vez mas personas deciden
comprar por Internet gracias a la
facilidad, comodidad, variedad y
precio que ofrece 1la Web. Asilo re-
fleja un estudio de la Camara Ar-
gentina de Comercio Electrénico
(CACE), que estima que en 2010 el
e-commerce en la Argentina crece-
ra entre un 30 y 40%, en compara-
cion con 2009.

Por esta razon, tanto las gran-
des empresas como las medianas
v las chicas quieren tener su local
online. Para lograrlo lo primero
es definir el alcance del proyecto
y las funciones que requiere, luego
deberan seleccionar la plataforma
adecuada para su negocio. “Ademas
del tipo de plataforma debe evaluar-
se el proveedor, su trayectoria, su
experiencia y el soporte que dara
a la empresa cliente”, dice Omar
Vigetti, director de Ventas y Ope-
raciones de Latinvia, compania de-
dicada al desarrollo, integracion y
operacion de soluciones de e-busi-
ness bajo modalidad software como
servicio (SaaS).

Para Gabriel Dantur, director de
tecnologia de Dridco y director de
negocio de lanacion.digital, antes
de pensar en la plataforma tecno-
logica es necesario definir el pro-
ceso completo, es decir, desde que
el cliente elige un producto hasta
que llega a sus manos. Eso implica
pensar en alternativas de forma de
pago, tiempos de entrega, politica
de devoluciones. “Si bien hoy hay
alternativas sencillas y economicas
para montar una tienda online, pa-
ralos querecién comienzan lomas
recomendable es usar un market-
place como Mercadolibre, eBay o
Amazon, para aprender la dina-
mica del negocio antes de ponerse
en gastos de desarrollo o persona-
lizacion de plataformas propias”,
recomienda Dantur.

Por su parte, Gastén Funes, ge-
rente general de BuscaPé Argenti-
na y secretario de la CACE, agre-
ga: “Laeleccion de una plataforma
debe estar netamente relacionada
con la actividad comercial de la
empresa, ¥ sobre todo considerar
los recursos no sélo econéomicos,
sino humanos y tecnolégicos que
se dispondran”.

Las opciones

Las plataformas de comercio elec-
tronico pueden ser implementadas
por medio de software propietario
o utilizando software libre. Tam-
bién pueden ponerse en practica
desarrollos a medida o bajo 1a mo-
dalidad SaaS. “Los consumidores
son cada dia mas exigentes y eso
lleva a que las plataformas sean
progresivamente mas 4agiles, con
mas informacionde los productos y
con facil acceso a lo que estan bus-
cando”, sostiene Damian Massino,
gerente comercial de NetOne y Tor-
nadoStore, empresa que ofrece pro-
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ductos y servicios de Internet para
pymes y emprendedores.

En el caso del software propie-
tario se comercializa como un pro-
ducto enlatado (sin incluir codigo
fuente) y permite configurar fun-
ciones para adecuarse a las necesi-
dades de cada empresa. Se necesita

Para iniciarse,
lo mejor son los
marketplaces
como el de eBay

tener un espacio para instalarlo y
se paga por el servicio de soporte
técnico.

Los productos de software libre
suelen ser mas econdmicos (inclu-
s0 en algunos casos se descargan
gratuitamente de Internet), v la
empresa obtiene el codigo fuente
de la solucién. “Esto le permite
potencialmente realizar los cam-
bios y agregar caracteristicas,
aunque en la practica no termine
resultando siempre posible a me-
nos que se consiga programadores
idoneos parala tarea”, explica Die-
go Salama, gerente de Desarrollo
de Producto de MercadoShop, el
software de servicios que ofrece
Mercadolibre.

Los desarrollos a medida, que

i
=
o
z
3
<
3
£
o
=
<
o
j=3
2
o
2

Mariano Oriozabala,

implican contratar programado-
res o una empresa de software,
por lo general son mas costosos
en tiempo y dinero, pero ofrecen
una solucion totalmente adecua-
da a las necesidades del cliente.
También requieren ser instala-
dos en algin servidor propio o
de terceros.

Por altimo se encuentra Software
como Servicio (SaaS, Software as
a Service), donde la empresa pue-
de simplemente registrarse y co-
menzar a usar la plataforma, sin
necesidad de preocuparse por la
instalacion ni el mantenimiento
de la plataforma.

Herramientas basicas

Sin duda, el objetivo principal
es que la plataforma genere ven-
tas, pero para que pueda lograrlo
debe ser estable, soportar muchas
visitas, ser reconocida por los bus-
cadores y brindar una buena expe-
riencia de compra. “Ademas debe
ofrecer medios de pago, adminis-
trar el catalogo de productos y con-
trol de stock, administrar el costo
de envio, brindar la posibilidad de
integrarse con herramientas de
marketing online y realizar repor-
tes de gestion”, agrega el ejecutivo
de MercadoShop.

Silaempresa opta por montar un
sitio de comercio electronico propio,
a todo lo anterior debe agregarse
la posibilidad de adecuar el diseno
grafico alaimagen dela compania

director comercial de Brandlive

y utilizar opcionalmente un nom-
bre de dominio propio.

Tendencias

“Las plataformas de comercio
electronico se dirigen a los dispo-
sitivos moviles ya que en los proxi-
mos afios gran parte delas transac-
ciones seran realizadas a través de
estos equipos”, estima Mariano
Oriozabala, director comercial de
Brandlive, firma especializada en
desarrollar canales digitales de co-
mercio electronico.

Seguin Oriozabala, otra tendencia
serd la utilizacion de las herramien-
tas sociales y la interaccion de los
usuarios con las marcas en estos en-
tornos, donde las recomendaciones
0 los comentarios sobre un producto
generan una fuerte incidencia en
la decision de compra.

Para el director de tecnologia de
Dridco, hoy montar un sitio de e-
commerce es tan facil como escri-
bir un blog. “En términos tecnold-
gicos el pendiente mas grande atin
tiene que ver con medios de pago.
Los costos hoy son todavia altos”,
resalta el ejecutivo.

Antesde concluir, Salama predice:
“El comercio electronico continuara
creciendo, y las plataformas exito-
sas serdn las que ofrezcan la mejor
experienciade compra al usuarioy
que sean, al mismo tiempo, sencillas
de configurar y mantener”,

Cintia Perazo

QUE PASA IT

Holding francés
eligié a Hexacta

La empresa argentina es-
pecializada en consultoria
y desarrollo de software
fue contratada por la mul-
tinacional Bolloré (division
Bolloré Africa Logistics)
para implementar presta-
ciones en Francia, Angola,
Nigeria, Tanzania, Mada-
gascar, Chad, Camertn y
Burkina Faso.

Electrénica
para exportar

Sistemas Bejerman anun-
cid que sus soluciones
fueron actualizadas segln
la dltima normativa de la
AFIP, resolucién que inclu-
ye a los exportadores en la
lista de rubros que deben
emitir comprobantes en
facturas electrénicas.

Softland
con Bonafide

Grupo Softland Argentina
informé que, en el marco
de su nueva estrategia de
posicionamiento en el ru-
bro de alimentos y bebi-
das, sumé a su cartera de
clientes a Lavieri Hnos.,
distribuidor oficial de Bo-
nafide. De esta manera,
Bonafide se une a Cabra-
les, Celusal, Don Satur, El
Noble Repulgue, Sparkling
y Veronica, entre otras fir-
mas.

myTruck, por
Crystalis

La empresa del Grupo Sei-
dor presentd la solucién
Crystalis myTruck, herra-
mienta de logistica SAP
Business All-in-One espe-
cialmente configurada pa-
ra gestionar y controlar
los procesos de negocio
del sector de transporte.

Los niimeros
de Finnegans

La desarrolladora de so-
luciones tecnoldgicas de
negocios informé que ce-
rré el primer trimestre de
2010 con un incremento
de ingresos del 42% res-
pecto de 2009.

“Hemos logrado exceder
el crecimiento esperado
para el primer trimestre
del afio debido a una mag-
nifica respuesta del mer-
cado a nuestros productos
onDemand, que se usan
directamente de la Web
como un servicio sin licen-
ciamiento”, afirmd Blas
Bricefio, presidente de
Finnegans.



