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RESUMEN
A Final Thesis Presented to The Academic Departament Of The School Science and EngineeringnIn Partial Fulfillment of the Requirements For the Degree of Master of art. 

Se inicia la disertación con una explicación sobre las La NNTT aplicada a la gestión turística en las que se documentan con datos y los requisitos de Sello de excelencia FUNDETEC. Además, se efectúa un diagnóstico en el que se detendrá en la comercialización y venta de sus productos a través de Internet por el que nos dispondremos a la identificación de necesidades y alternativas. 
Centremos la “thesis proposal” of  Tourism consulting  que navega paralela a la irrupción de las Nuevas Tecnologías  en  esta sociedad digital del siglo XXI. 
También, analizamos la coordinación de actividades de la organización, la toma de decisiones, la fijación de objetivos y el control son los componentes que integran los SI/TIC. Por otra parte, en el epígrafe Infraestructura turística en la era digital se indagan las herramientas tecnológicas conocida como comercio electrónico y Telemarketing. Buceamos por las empresas turísticas con el componente e- bussines.
0.  Introducción
Desde el año 2001 AUNA fundación
 redacta Informe Anual sobre el Desarrollo de la Sociedad de la Información en España en el que se analiza el grado de implantación de la Sociedad de la Información en España. Se advierte que vivimos una etapa de transito de una sociedad post industrial a la SI. En el año 2005 constata los siguientes hechos.
Respecto al área geográfica de Asturias resalta, en primer lugar, la autonomía 

“La estrategia del Principado de Asturias en materia de SI sigue la trayectoria marcada por el Programa Regional de Acciones Innovadoras “Asturias 2006: Transformando la Región entre todos” (2000-2006), programa financiado con fondos FEDER, que constituye el marco estratégico de desarrollo de la SI.

El Plan de Modernización de la Administración del Principado se articula en torno a un conjunto de acciones encaminadas a implantar la SI en todos los niveles de la Administración. Dentro de este ámbito, para el impulso de la eAdministración Local, la acción CeSalGI promueve la creación de un centro de soporte para proporcionar un conjunto de tecnologías y sistemas de información para la prestación de servicios informáticos. El proyecto CePa tiene como objeto la validación de certificados digitales como paso previo para implantar la Administración electrónica. Por otro lado, se están potenciando las web de las distintas consejerías y entre ellas destacan Trabajastur, para la búsqueda de empleo en la Red, el Portal Salud Próxim@, como herramienta de eSanidad, el Servicio de Atención a los Ciudadanos (SAC), EURASTUR, para recoger información sobre la financiación europea de proyectos asturianos, la web de información juvenil Informa. Joven, el Sistema de Información Ambiental del Principado de Asturias (SIAPA) y el Sistema de Información Territorial del Principado de Asturias. La Fundación para el Fomento en Asturias de la Investigación Científica aplicada y la Tecnología, FICYT, coordina el sistema de I+D asturiano y se sirve de la información que proporciona el Observatorio de la SI. El Proyecto de Acciones Innovadoras Asturias, PRAI, es la estrategia regional de Innovación en los ámbitos de la cooperación empresarial (creación de clusters tecnológicos) y en el ámbito de la Sociedad de la Información. Como novedad este año se está desarrollando el borrador del Plan eAsturias 2007, plan para el desarrollo de la Sociedad de la Información que recoge seis líneas de actuación:

1. Sociedad del Conocimiento para tod@s, para reducir la “Brecha Digital”.

2. Despliegue de banda ancha en zonas rurales y el desarrollo de Puntos de Acceso Público a Internet.

3. @sturtic, que actuará sobre el desarrollo del sector tecnológico.

4. Fomento de las TIC entre las PYMES.

5. Desarrollo de la eAdministración.

6. Incremento de la presencia del Principado en medios electrónicos.”
A nivel local presenta estás características:

“La web del Ayuntamiento de Gijón dispone de la sección “on-line” donde se pueden realizar los siguientes trámites íntegramente on-line: Certificados de Empadronamiento y Convivencia. Mantenimiento urbano. Objetos pedidos Asistente para el cálculo de las Plusvalías. Pago de Tributos y Tasas Municipales (excepto IBI, IAE e Impuesto sobre Vehículos), mediante tarjeta de crédito, hasta un importe de 1.200 Euros. Ayuda a Pago de Multas y Tributos. Inscripción de cursos de la Universidad Popular. Inscripción de actividades en Centros Escolares. Inscripción cursos deportivos. Matriculación en cursos on-line. “Sistema de Tele tramitación” mediante el cual las empresas pueden realizar la tramitación telemática completa o presentación de la solicitud y documentación que requieran, incluyendo documentos de licencias o autorizaciones.

El Ayuntamiento de Gijón pone a disposición del ciudadano una sección con la mayor parte de los modelos de instancia e impresos necesarios para realizar trámites. Se pueden descargar en formato pdf, rellenarlos en el domicilio y luego presentarlos a la administración correspondiente. Por ejemplo los siguientes:

Modelo normalizado de Solicitud o Instancia.

Modelo normalizado de Solicitud de Iniciación.

Documentación para acompañar a Solicitud de Licencia de Obra con ocupación de Vía Pública.

Formulario estadístico para acompañar a Solicitud de Licencias de Construcción.

Modelo normalizado de inscripción en el Registro Municipal de Asociaciones.

Modelo normalizado de Solicitud de Tarjeta Ciudadana, etc.

Catálogo general; desde allí pueden descargarse algunas gratuitamente en formatos Word y Adobe Acrobat.

II. Participación Ciudadana.

La web del Consistorio gijonés ofrece un formulario on-line a través del cual el ciudadano puede solicitar información referente a servicios municipales, eventos culturales, artísticos y festivos de la ciudad, trámites, información sobre equipamientos públicos, etc.

También se dispone de una sección “Escribe a la Alcaldesa”, con un formulario online donde el ciudadano puede comunicarse directamente con la alcaldesa de la ciudad, al objeto de realizar quejas o sugerencias. Este servicio se amplía para niños con el “Correo Infantil”.
III. Contenidos informativos.

En la página principal se encuentran los enlaces con temas generales sobre la ciudad y el Ayuntamiento, programas municipales, las oferta de Empleo Municipal, becas, subvenciones, líneas de autobuses, un callejero, tablón de anuncios, etc.

La web ofrece de forma clara las últimas noticias y eventos de la ciudad, como festivales, exposiciones, concursos y acontecimientos.

El Ayuntamiento informa de los distintos programas y actividades dirigidos a Jóvenes, Mujeres, Mayores, Niños, etc. También informa de diferentes campañas y proyectos como el “Cultur*Art”, referido a la actividad cultural de las ciudades del Arco Atlántico implicadas.

Cabe resaltar la sección “Elecciones”, donde se pueden encontrar los resultados de todas las elecciones, tanto a nivel Municipal, como Autonómico, General e inclusoEuropeo

IV. Navegabilidad y accesibilidad.

La web permite una navegación ágil y sencilla, gracias al menú de la parte izquierda donde se listan los contenidos del portal; además el visitante dispone de un buscador de contenidos y un mapa web que facilitan la navegación. El visitante tiene la posibilidad de consultar la página web en distintos idiomas: castellano, asturiano, inglés, francés, alemán y ruso”.

A partir de este marco administrativo indagaremos el estudio Tourism consulting con el fin de presentar una thesis proposal acorde con la digitalización de la sociedad. Esta riestra de datos descriptivos sobre el territorio donde habito nos sirve para localizar parte de nuestra argumentación. Otro aspecto formal será presentar el fondo de nuestro trabajo. Información que nos proporcionara datos para establecer conclusiones mediante el desarrollo de los puntos del contenido.
1. La NNTT aplicada a la gestión turística
En España, el 94% de las empresas españolas son empresarios individuales o microempresas (empleados de 1 a 10) las cuales representan un 36,7% del valor añadido bruto producido por las Pymes dan trabajo al 46,8 % de total de trabajadores del Estado español  y al 59% de los asalariados en las Pymes

Ahora bien, el desconocimiento del valor de las TIC,  la falta de formación y el asesoramiento y la desconfianza en el sector de las TIC son las principales barreras. Por lo tanto debemos convencer a las Pymes de que las NNTT pueden serles útiles y hacerles mejorar los resultados y la competitividad. Para ello, generar soluciones cercanas a su negocio y adaptadas y validas a sus necesidades y rentables económicamente a su empresa
.
Asimismo, comprobar los requisitos de Sello de excelencia FUNDETEC
 para manejar sus términos y aplicar los a nuestras empresas:
	Nivel de uso
	Objetivos de uso
	Acciones previstas
	Nivel de cumplimiento
	Dinamizadores de avance
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Premium n-n
	· Sistemas de e-relación 

· LOPD, LSSI 

· Código de Buenas Prácticas 
	· Promoción Internacional 

· Asesoramiento. 

· …. 
	· 50% con puesto fijo de PC 

· 60% Acceso Internet 
	· Nuevas oportunidades. 

· eNegocio. 

· ….
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Premium Plus n-1
	· Dominio Propio / 

· Presencia Corporativa 

· Sistemas digitales de relación con terceros 

· Factura electrónica, eConfirming.. 

· Seguridad Avanzada
	· Información de Subvenciones: E-business 

· Promoción on-line 
	· 30% con puesto fijo de PC 

· 50% Acceso Internet 
	· Directorio sectorial de marketplace 

· Soporte a eComercio. 

· Serv. LOPD, LSSI 
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Standard 1-n
	· Banda Ancha y Telefonía Móvil 

· Correo electrónico 

· PC Certificado y Software Original 

· Ofimática y Sistemas digitales de gestión interna 

· Certificado Digital 

· Seguridad básica
	· Inf. Subvenciones :
Presencia Web
Catalogo on-line 

· Información y servicios de comunidades sectorizadas 

· Help Desk Tecnológico 

· Aplicaciones sectoriales
	· 20% con puesto fijo de PC 

· 30% soporte de telefonía móvil y Acceso Internet
	· Ofertas para la creación de web. 

· Ofertas Intranets 

· Soluciones de Certificado Digital 

· Backup datos 

· ….

	Nulo 1-n
	 
	· Información y apoyo para Subvenciones 

· Formación on-line y presencial 

· Casos sectorizados de uso de tecnología.
	 
	· Ofertas Equipación 

· Certificado Digital 

· Formación 

· Casos de uso 

· ….


Tabla 1.1.  Sello de excelencia FUNDETEC
1.1. Estrategias para la implantación NNTT en las PIMES
La aplicación de las nuevas tecnologías de la información y el desarrollo de la Sociedad de la Información en el seno y en la actividad de las organizaciones, en sus relaciones internas y externas, provoca que se generen nuevas vías de comunicación y se mejore la calidad en la prestación de los servicios, con lo cual la formación se convierte en uno de los pilares fundamentales para que las organizaciones se adapten a todos estos cambios de forma adecuada. 
El objetivo de este material es presenta, los conocimientos teóricos y prácticos necesarios, para la gestión de la pyme sobre herramientas de comunicación, portales y tiendas virtuales, seguridad y medios de pago, legislación sobre NNTT, administración electrónica, formación, e-learning y gestión de proyectos. 

Ahora bien, ponemos a disposición de su empresa nuestro servicio de consultoría para elaborar un plan de la NNTT aplicada a la gestión turística que cubra sus necesidades de su empresa sin interferir en el trabajo diario de sus empleados. En  Tourims consulting, abogamos por la consecución de una mejor y más completa prospección empresarial, que al mismo tiempo permita un desarrollo integral de la persona mediante la aplicación a las técnicas de las nuevas tecnologías de la información y comunicación, que están transformando por completo los modelos tradicionales de gestión de negocios.

Por consiguiente, desbrocemos el monte, iniciemos nuestra propuesta con  el diagnóstico de la situación actual de la empresa respecto a las nuevas tecnologías  y se propondrá las soluciones tecnológicas adecuadas en su caso, luego se implantan en sus procesos productivos herramientas tecnológicas que faciliten su trabajo, mejoren las relaciones con clientes y proveedores y, en definitiva, supongan una mejora sustancial de su capacidad competitiva.
Ningún área de la empresa escapará a este análisis. Así, el diagnóstico se detendrá en la comercialización y venta de sus productos a través de Internet (tiendas virtuales, comercio electrónico), pasando por la gestión y comunicación interna de la empresa (red local e Intranet), la relación con sus clientes o proveedores a través de herramientas de Internet, los procesos de producción, los sistemas de comunicación (telefonía móvil, conexión satélite, etc.) y su posicionamiento y presencia en Internet, hasta los aspectos jurídicos relacionados con las Tecnologías de la Información y la Comunicación. 

Así pues, el consultor se desplaza a la empresa solicitante y estudia su situación inicial respecto a las TIC, fruto de este análisis, resultará un documento personalizado, que le será entregado a la empresa y que recogerá las oportunidades de implantación tecnológica identificadas para la mejora de su negocio e incluirá una estimación de los costes y plazos de ejecución para las actuaciones propuestas.

Un ejemplo de proliferación de esta actividad lo encontramos en esta noticia “Un total de 180 empresas ha solicitado asesoramiento tecnológico a través de Multiplic@”
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Ilustración 1.1. La metodología de mentorización desarrollada en el marco de Multiplic@ se resume este esquema.
Ahora, nos dispondremos a la identificación de necesidades y alternativas, para ello, manejemos los datos de la situación de la implantación S.I. en las Micropymes. En primer lugar, conozcamos el equipamiento básico, es decir, la disponibilidad de PC, teléfono móvil o red LAN. De tal modo, obtenemos en la evaluación que el 78% de las micropymes dispone un PC, respecto a la implantación de la telefonía móvil un 72,51% la utiliza como medio de comunicación y, para finalizar, sobre las interconexiones sobre ordenadores a través de una Red Área de Local los datos reflejan que aquellas empresas que tienen más de un PC supone que el 40% se conectan sus ordenadores a través de una red de estas características. 
En este análisis se incluye el sector hostelería que muestra una cifra por debajo de la media con una disponibilidad del PC, así pues, el subsector de restauración con 29%, el sector servicios personales con un 40% y el Comercio minorista alimentario con un 49%. En consecuencia, desde nuestra thesis proposal “Tourism consulting” debemos orientar nuestras acciones a proponer alternativas tecnológicas a este universo sectorial para que se incorporen a esta nueva situación y mejoren su competitividad.
Asimismo, el 61% de las micropymes tiene acceso a Internet de media, en el primer puesto de ranking se encuentra la comunidad asturiana con 77% de empresas con acceso a Internet, el porcentaje obtenido para la media del total de España es de 61%. La tecnología utilizada para acceder a internet por parte de las empresa: el 21% por línea de telefonía básica, el 36% banda ancha, el 33% por ADSL, un 3% por cable, y  4% NS/NC.
Además, el uso que se efectúa en Internet por parte de las empresas es el siguiente:

· El principal uso de Internet es la Búsqueda de Información (el 73% de la empresas lo señalan como la principal utilización).
· La realización de las operaciones bancarias (38%).

· La comunicación de la empresa con sus clientes y proveedores (26%).

· Las gestiones con la Administración Publica a través de Internet (19%).

· Para la formación de sus empleados un (13%).

Por otra parte, la utilización de herramientas de Internet son la página web (solamente el 18% de la microempresas tienen página web propia) y el correo electrónico (es la herramienta más utilizada como medio de comunicación con un 65%). En relación a los usos de las páginas web son los siguientes:
· Presentar a la empresa y dar información sobre sus productos y servicios, en un 75,8%.

· Ofrecer servicios a la Atención al cliente o atención post-venta de la empresa, un 42,8%.

· Recogida de solicitud de información, gestión, etc por parte de los proveedores o clientes que acceden a la web, en un 32,6%.

Por último, la inversión en Nuevas Tecnologías en casi del 40% de las microempresas invierten 1500 euros en las TIC
.

Para concluir este apartado hacer referencia a la Ley 39/1999, de 5 de noviembre, para promover la conciliación de la vida familiar y laboral de las personas trabajadoras. BOE núm. 266 del sábado 6 de noviembre de 1999 desde el cual mantendremos el horizonte humano dentro de nuestra estrategia para la implantación NNTT en las PIMES.

1.1.1. Creación de una nueva empresa

Los trámites habituales para la puesta en marcha de un negocio se hallan en:

· Impuesto de actividades económicas. 

· Declaración censal. 

· Inscripción en el libro de Hacienda. 

· Licencia de obras. 

· Licencia de actividades e instalaciones. 

· Certificado negativo de denominación social. 

· Inscripción en el registro mercantil. 

· Sellado de libros de contabilidad. 

· Alta en el régimen de autónomos. 

· Inscripción en la Seguridad Social. 
Partiremos de un plan de empresa cuyos aspectos fundamentales que se deben  considerar son:

· Descripción de la idea empresarial. 

· Definición del producto o servicio. 

· Estudio de mercado. 

· Plan de marketing. 

· Plan de operaciones. 

· Plan de organización y recursos humanos. 

· Plan jurídico o legal. 

· Estudio económico-financiero. 

· Plan de contingencia o desinversión

Aunque el futuro lo señala La formación para el autoempleo y el uso de las NN.TT., exposición de un programa de formación para emprendedores, Luisa Mª Torres Barzabal
, Universidad de Sevilla, cita:
"La postmodernidad, o condición postmoderna, podría definirse como una condición social propia de la vida contemporánea, con unas características económicas, sociales y políticas bien determinadas por la globalización de la economía de libre mercado, la extensión de las democracias formales como sistemas de gobierno y el dominio de la comunicación telemática que favorece la hegemonía de los medios de comunicación de masas y el transporte instantáneo de la información a todos los rincones de la tierra." (Pérez Gómez, 1998, 23).

"El impacto de esta "nueva" tecnología será de tal manera que aunque desconocemos cómo afectará a la forma de vida en la cual nos desenvolvamos en la sociedad, las maneras de aprender, la cultura, la política, la diversión o los negocios, no cabe la menor duda que nos veremos transformados, influenciados y enredados, como posiblemente no había ocurrido anteriormente con otras tecnologías, ya que el acercamiento y las interrelaciones que se están produciendo en los momentos históricos actuales entre las tecnologías y la sociedad no había ocurrido en otros momentos históricos anteriores. Por otra parte el valor de cambio político, social y económico que está adquiriendo el elemento básico con el que trabajan, la información, se ha convertido en el componente primario en torno al cual gira el desenvolvimiento de nuestra cultura occidental." (Cabero, 1999, 63).

"Nuestra sociedad es una sociedad en acelerado y continuo proceso de cambio. Las nuevas tecnologías se encuentran inmersas en todos los ámbitos de nuestra vida. A unos nos solucionan problemas técnicos, nos posibilitan procesos hasta ahora duros y pesados, nos acercan a realidades asombrosas..., pero a otros los avances que se producen con la incorporación de las nuevas tecnologías a los procesos productivos, les produce inquietud, temor..., por las transformaciones que éstas ejercen en el mundo del trabajo: la imposibilidad de acceder a un puesto de trabajo (lo cual parece complicarse bajo la combinación de ausencia de cualificación profesional y una situación económica como la presente), o lo que puede ser aún peor, la perdida del puesto de trabajo" (Bermejo y Morales, 2001).

Deferimos que la sociedad y la tecnología alumbrarán una nueva concepción social. Irrumpirá un nuevo medio de socio-tecnológico donde se interactuará en el cual aparecerá un proceso de socialización y globalización que romperá con la era post-industrial para conducirnos a la fase de Nuevas Tecnologías. Este advenimiento de la era digital modificará las situaciones profesionales, provocará concepciones tecnológicas de creación de una nueva empresa, advertir que el desempleo se transformará mediante la aplicación de una formación orientada hacia  el autoempleo con una base técnica.
Referente a la figura social surgida en este tercer milenio como modificador de la economía se le conoce como emprendedor. Sobre él, Ibañez (2001) nos describe todo el trabajo que tendrá que desempeñar el emprendedor, y lo descompone de la siguiente manera: el emprendedor concibe el proyecto, lo alimenta con información imprecisa sobre el futuro, moviliza los recursos necesarios para lanzarlo y, sobre la base de una visión todavía incompleta, toma la decisión de crear una nueva empresa. El emprendedor distingue entre lo esencial y lo accesorio, enfoca las actividades de un modo sucesivo, planifica el tiempo, busca una utilización óptima de recursos y personas, analiza a fondo todas las vías conducentes a los objetivos (estar al día de todas las técnicas), busca oportunidades de innovar, revisa periódicamente proyectos, métodos y orientaciones, evalúa el rendimiento propio y el de los colaboradores, elige colaboradores competentes y delega funciones (Prat, 1986, cit. por Ibañez 2001).

Las características

"(…) cuando alguien decide abrir su propio negocio, actúa como tres personas en una: como emprendedor, como directivo y como técnico. (…)

EL EMPRENDEDOR: la personalidad emprendedora hace que cualquier situación, por trivial que resulte, se convierta en una excepcional oportunidad. El emprendedor es el visionario que hay en nosotros. El soñador. La energía detrás de cualquier actividad humana. La imaginación que enciende el fuego del futuro. El catalizador del cambio. (…)

EL DIRECTIVO: la personalidad directiva es pragmática. Sin el directivo no existiría planificación, ni orden, ni predictibilidad. Es la parte de nosotros que va a comprar cajas de plásticos para ordenar las cosas, se las lleva a casa, las instala en el garaje y almacena en ellas de forma sistemática los diferentes tipos de tornillos, tuercas y arandelas. (…)

EL TÉCNICO: el técnico es el "hacedor", su credo es, por encima de todo, "si quieres que se haga, hazlo tú mismo". Adora hacer chapuzas; para él las cosas están para desmontarlas y volverlas a montar; se supone que no están para soñar con ellas, sino para poder hacerlas.(…)" (Gerber, 1997, 31-38).

El grupo Skill puso en marcha un programa de asistencia y apoyo a emprendedores de economía social en el año 2000-2001 el cual está organizado en diferentes fases:

· La fase primera es principalmente orientativa
· La segunda fase es cuando realmente se pone en práctica el programa
· El plan de negocio y cooperativa. 

· Producto/Servicio. 

· El precio. 

· Clientes. 

· Competidores. 

· Ventas. 

· Proveedores. 

· Inversiones materiales. 

· Inversiones inmateriales y circulantes. 

· Personal, plantilla y costes. 

· La organización. 

· Aspectos Legales 

· Ley de sociedades cooperativas Andaluzas. 

· Los estatutos sociales. 

· Cuenta de resultados 

· Plan financiero previsional. 

· Fuentes de financiación. 

· Plan de negocios. 

· La metodología seguida en el desarrollo del programa ha sido:

· Exposición teórica. 

· Ejercicios y casos. 

· Conferencias de ponentes con experiencia. 

· Internet y correo electrónico. 

· Simulador empresarial. 

· Trabajo propio. 

· Visitas a empresas constituidas. 

· En la tercera fase los emprendedores ponen en marcha su proyecto de empresa
· La última fase consiste en el seguimiento de los proyectos empresariales y en la evaluación del programa
.

Finalmente, recordar que el uso de las NN.TT. para el autoempleo permite hallar páginas web donde se puede encontrar información útil para el emprendedor:

· Odisea Web - http://www.odiseaweb.com 

Ofrece información para el emprendedor interesado en crear y desarrollar una empresa. La web está especialmente dedicada al mundo de la empresa, y concretamente a las empresas de nueva creación, a sus promotores y al fascinante proceso de poner en marcha un nuevo negocio.

· Emprende - http://www.centro-emprende.com 

Aporta formación y asesoramiento presencial y a distancia para emprendedores y nuevos empresarios. El objetivo de esta web es impulsar la superación personal y profesional de los hombres y mujeres con deseos de progresar en España e Hispanoamérica. Las áreas de especialización son las siguientes: Superación personal, gestión comercial, creación de empresas y gestión de nuevas empresas.

· Latino Emprendedores - http://www.latinoemprendedores.com 

Este es un portal de emprendedores donde pueden presentar sus proyectos y negocios, y buscar confidencialmente los apoyos y préstamos que necesitan. Las opciones que ofrece es la capacitación presencial o a distancia, ésta última consta de una selección de cursos de utilidad para emprendedores, realizada por Latinoemprendedores, en la cual el material de capacitación puede ser obtenido mediante la adquisición de CD o descargando programas desde Internet. 

· Empresarias Net - http://www.e-empresarias.net 

Este servicio persigue acercar a las emprendedoras y empresarias a las nuevas tecnologías, ofreciéndoles asesoramiento gratuito y creando una red de emprendedoras y de empresarias. EmpresariasNet es un servicio encuadrado dentro del Programa de Apoyo Empresarial a las Mujeres, promovido por el Instituto de la Mujer, el Consejo Superior de Cámaras y las Cámaras de Comercio. 

· Conector - http://www.conector.com 

Este portal ofrece información, asesoramiento y organización de eventos para emprendedores e inversores en Internet. 

· Magazine Hazlo - http://magazine-hazlo.com 

Magazine-Hazlo.com es una revista en línea para emprendedores y nuevos empresarios. Ésta contiene diferentes secciones, por ejemplo: información actual, notas prácticas, aprenda de los mejores, su club de emprendedores, suscríbase gratuitamente, superar obstáculos, el primer centro de superación personal y profesional y otros (opinión, emprender en Internet, franquicias, import-export, desarrollo local...).

En definitiva, nos encontramos con un contexto social que plantea nuevas demandas al emprendedor. La incorporación de las nuevas tecnologías al mundo laboral nos lleva a hablar de la necesidad de adquirir nuevos conocimientos, nuevas cualificaciones (Morales y Bermejo, 2001), es por ello que, el emprendedor para estar en condiciones de ser capaz de gestionar un negocio y conseguir que crezca de forma productiva va a necesitar evolucionar de forma armónica con los cambios sociales (Torres Barzabal, 2001).
Ejemplo de empresas premiadas en la primera edición de los premios sociedad de la información andaluza:

Categoría 1. Empresa TIC del Año, a Sadiel. Este premio reconoce la trayectoria empresarial de esta compañía cien por cien andaluza que se ha consolidado como un referente de las Tecnologías de la Información en el sur de Europa.

Categoría 2. Mejor Empresa de Nueva Creación en el Sector TIC, a Emeskiu. Un galardón que reconoce el potencial y la creatividad de este proyecto empresarial, que se sustenta sobre la base de un sector emergente en Andalucía, como es el aeronáutico

Categoría 3. Cooperación Empresarial, a Macaedis. Este premio considera esta iniciativa, en la que participan las seis empresas más representativas del sector de artesanía del mármol de Macael, como ejemplo de cooperación empresarial que más ha contribuido a favorecer la competitividad a través de las NNTT.

Categoría 5. Mejor iniciativa de e-Administración Local, a la Diputación de Córdoba. Este Premio distingue la apuesta de la diputación cordobesa en torno a la Administración Electrónica al facilitar su interacción con los ciudadanos gracias a las Tecnologías de la Información

1.2. Formación en NNTT dirigida a Directivos de Pymes
Los factores clave de éxito fundamentales de un proyecto de empresa  encuentran en:

· La profesionalidad y personalidad del emprendedor. 

· La realización de un plan de empresa realista, coherente y con fundamento en la exploración del mercado. 

· El capital social inicial con que se crea la empresa. 

· La elección de una actividad conocida para el emprendedor. 

· Contar con una estrategia de renovación y diversificación de productos, y de crecimiento. 

· Las inversiones en material y en personal razonables y flexibles sin imponer una “masa crítica” demasiado importante y difícil de conseguir. 

· Las inversiones deben producirse a medida que la demanda y el crecimiento lo permitan. 

· La formación de equipos de emprendeduría eficientes en competencia, concurrencia, cooperación y colaboración. 

· El factor clave de éxito más importante reside en el equilibrio, la armonía entre todos los elementos del proyecto de una parte y entre el emprendedor y su proyecto de otra. 

 Para buscar la armonía se incluye esto texto para iniciar la formación acorde con los directivos con el fin de que  se conozca la Capacidad Competitiva de la Empresa a partir de las propuestas presentadas por AIU. Al finalizar el manual Competitive Strategy se incluye una evaluación, la cual servirá para identificar el grado de aprendizaje alcanzado.

Cómo evaluar la capacidad competitiva de la empresa

(Evaluación inicial –final)

INSTRUCCIONES: Conteste cada una de las siguientes preguntas, marque con una “X” la opción que represente la respuesta correcta.

Módulo I. Importancia del diagnóstico del entorno.

1. El propósito de realizar el diagnóstico de l entorno es:

a) Eliminar la incertidumbre y el riesgo en la toma de decisiones.

b) Generar la máxima congruencia de la empresa con las condiciones imperantes en el medio ambiente.

c) Saber con certeza como enfrentar a la competencia en un mundo cambiante.

2. Uno de los resultados de analizar el entorno es:

a) Elabora el plan estratégico.

b) Conocer las fuerzas y debilidades de la empresa.

c) Identificar oportunidades y amenazas.

3. Al conjunto de condiciones imperantes fuera de la organización y que influyen en su actuación se le denomina:

a) Mercado.

b) Entorno.

c) Rama industrial.

4. Es el grupo de empresas que elaboran productos que son sustitutos cercanos:

a) Fuerzas estructurales.

b) Competidores actuales.

c) Empresas de un sector.

5. Al medio ambiente macro en el que se desenvuelve una empresa y cuyo dinamismo lo

marcan las condiciones imperantes se les conoce como:

a) Entorno ampliado.

b) Entorno inmediato.

c) Entorno competitivo.

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos
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Módulo II. El entorno ampliado.

1. Las condiciones del entorno determinan el posible mundo futuro de la empresa ya que

son...

a) La fuente del cambio.

b) Los factores que la afectan.

c) Las tendencias de actuación

2. Las situaciones, movimientos y cambios que ocurren en los diferentes factores de la economía son:

a) Condiciones laborales.

b) Condiciones nacionales.

c) Condiciones económicas.

3. La influencia que ejercen diferentes grupos para manifestar sus demandas ante el medio ambiente integra:

a) El entorno ecológico.

b) El entorno social.

c) El entorno civil.

4. La agrupación de los aspectos que inciden en el entorno total, a través de mecanismos gubernamentales conforman:

a) El entorno político.

b) Entorno civil.

c) En entorno gubernamental.

5. Las condiciones que involucran las formas especificas actuales y avanzadas de hacer las cosas en una industria componen:

a) Entorno laboral.

b) Entorno empresarial.

c) Entorno tecnológico.

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos

136

Módulo III El entorno inmediato

1. La rama industrial o de actividad económica a la que pertenece la empresa se le conoce como:

a) Entorno ampliado

b) Entorno inmediato.

c) Entorno competitivo.

2. La industria mueblera, la industria textil y del vestido y la industria alimenticia son ejemplos de:

a) Sectores económicos.

b) Industrias especificas.

c) Ramas industriales.

3. La capacidad de un elemento para determinar sus condiciones al entablar relaciones con otro es:

a) Poder de convencimiento.

b) Poder de negociación.

c) Poder de persuasión.

4. Los agentes que proporcionan bienes y servicios a la empresa, son:

a) Distribuidores.

b) Empresas comercializadoras.

c) Proveedores.

5. Un producto que puede desempeñar la misma función que otra dentro de un mismo sector es:

a) Complementario.

b) Sustituto.

c) Diferenciado.

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos
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Módulo IV Análisis de mercado.

1. La vida comercial de un producto es conocido como:

a) Ciclo de vida.

b) Ciclo comercial

c) Fases del producto.

2. El lugar donde se genera la competencia entre empresas que producen bienes y/o servicios similares es:

a) Campo de batalla.

b) Entorno competitivo.

c) Mercado.

3. La evaluación cuantitativa del comportamiento del producto en su mercado es:

a) Análisis de mercado.

b) Relación producto/mercado.

c) Análisis del producto.

4. El grupo de clientes con una determinada conducta que los caracteriza es:

a) Sector de mercado

b) Segmento de mercado.

c) Mercado – objetivo.

5. Identificar la estrategia, capacidades y ambiente externo de los clientes nos ayuda a identificar:

a) Oportunidades y amenazas.

b) Cambios potenciales.

c) Negocios básicos.

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos
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Módulo V Análisis de competidores

1. La empresa que define su negocio en forma similar a la nuestra es:

a) Consumidor.

b) Competidor.

c) Proveedor.

2. El grado en que dos empresas compiten en una industria, afectando su rentabilidad es:

a) Grado de rivalidad.

b) Nivel de intercambio.

c) Poder de negociación.

3. Las condiciones que facilitan o dificultan el acceso de nuevas empresas a una industria son:

a) Fronteras de entrada.

b) Barreras de entrada.

c) Mecanismos de seguridad.

4. Las condiciones que apoyan o dificultan el retiro de empresas de una industria son

a) Derivaciones estratégicas.

b) Fronteras de salida.

c) Fronteras de entrada.

5. Las empresas que definen su negocio en una forma diferente a la nuestra pero que atacan en mismo mercado, con enfoque diferente son:

a) Competidores potenciales.

b) Competidores sustitutos.

c) Empresas alternas.

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos
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Módulo VI Mapa del campo de batalla.

1. El campo de batalla es:

a) La industria.

b) El mercado.

c) El entorno.

2. Para tener éxito las empresas deben satisfacer todas las:

a) Necesidades de los clientes.

b) Expectativas de las clientes.

c) Requerimientos de los clientes.

3. Para definir el campo de batalla se requiere conocer:

a) Como actúa la competencia.

b) Negocio actual y negocio intensivo.

c) Oportunidades y amenazas.

4. La representación gráfica de una gran necesidad y de todas las formas posibles de satisfacerla es:

a) mapa estratégico

b) Mapa competitivo.

c) Mapa de necesidades.

5. El campo de batalla nos permite identificar.

a) Rentabilidad del mercado.

b) Negocios actuales.

c) Estructura del mercado.

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos
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Módulo VII Factores clave de éxito

1. Las bases para realizar la planeación estratégica son:

a) Fortalezas y debilidades.

b) Oportunidades y amenazas.

c) Ambas.

2. Uno de los resultados del análisis del entorno es:

a) Definir atractivo de la industria

b) Definir movimientos estratégicos

c) Realizar investigación de aplicaciones.

3. Los factores clave de éxito son.

a) Aspectos básicos de la competencia.

b) Requisitos para ganar en una industria.

c) Oportunidades detectadas para lograr el éxito.

4. La comparación entre las capacidades de la empresa y los competidores permite identificar:

a) Puntos fuertes y débiles.

b) Ventajas competitivas.

c) Empresas ganadoras.

5. Al definir factores clave de éxito puede ser necesarios:

a) Acudir a empresas consultoras.

b) Hacer sonseo de mercado.

c) Involucrar al personal.

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos
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Módulo VIII. Oportunidades y Amenazas

1. Identificar el atractivo de la industria nos permite conocer:

a) La forma en que hacemos las cosas

b) La contribución de la industria a los objetivos de la empresa

c) A perdedores y ganadores de la industria

2. Al identificar el atractivo de la industria y la posición competitiva se puede determinar:

a) Capacidades competitivas

b) Factores de rendimiento

c) Movimientos estratégicos

3. Una oportunidad es:

a) Una situación potencialmente

b) Una condición que puede aprovecharse

4. Una amenaza es:

a) Una situación potencialmente favorece

b) Una condición que debe evitarse

c) Un problema o condición peligrosa

5. Las oportunidades y amenazas permiten determinar

a) Ventajas competitivas básicas

b) Medidas específicas

c) Posiciones estratégicas actuales

Valor por pregunta = 2.5 puntos

Valor por módulo = 12.5 puntos 142

Como Evaluar la Capacidad Competitiva de la Empresa

Guía de respuestas

Evaluación Inicial -- Final

Módulo Pregunta – respuesta Puntos por módulo

I 1(b), 2(c), 3(b), 4(c), 5(a) 12.5

II 1(a), 2(c), 3(b), 4(a), 5(c) 12.5

III 1(b), 2(a), 3(b), 4(c), 5(b) 12.5

IV 1(a), 2(c), 3(c), 4(b), 5(b) 12.5

V 1(b), 2(a), 3(b), 4(c), 5(a) 12.5

VI 1(a), 2(b), 3(b), 4(a), 5(c) 12.5

VII 1(c), 2(a), 3(b), 4(b), 5(c) 12.5

VII 1(b), 2(c), 3(a), 4(a), 5(b) 12.5

Suma total 100 puntos 143

Por otra parte, la teoría ad hoc para este trabajo se desarrolla del siguiente modo.El primer concepto a manejar será la gestión de las relaciones con los clientes (Customer Relationship Management CRM). Según un estudio realizado por Cap Gemini Ernst & Young de noviembre del año 2001, el 67% de las empresas europeas ha puesto en marcha una iniciativa de gestión de clientes (CRM). Así pues, las características  del CRM nos la ofrece IMPROVEN CONSULTORES
:
· Estrategia: Obviamente, la implantación de herramientas CRM debe estar alineado con la estrategia corporativa y estar en consonancia de las necesidades tácticas y operativas de la misma. El proceso correcto es que CRM sea la respuesta a los requerimientos de la estrategia en cuanto a la relaciones con los clientes y nunca, que se implante sin que sea demasiado coherente con ella.

· Personas: La implantación de la tecnología no es suficiente. Al final, los resultados llegarán con el correcto uso que hagan de ella las personas. Se ha de gestionar el cambio en la cultura de la organización buscando el total enfoque al cliente por parte de todos sus integrantes. En este campo, la tecnología es totalmente secundaria y elementos como la cultura, la formación y la comunicación interna son las herramientas clave.

· Procesos: Es necesaria la redefinición de los procesos para optimizar las relaciones con los clientes, consiguiendo procesos más eficientes y eficaces. Al final, cualquier implantación de tecnología redunda en los procesos de negocio, haciéndolos más rentables y flexibles.

· Tecnología: También es importante destacar hay soluciones CRM al alcance de organizaciones de todos los tamaños y sectores aunque claramente la solución necesaria en cada caso será diferente en función de sus necesidades y recursos.

Según Meta Group, del 55 al 75 % de los proyectos CRM no alcanzan objetivos. Gartner Group afirma que actualmente, un 65% de los proyectos CRM fallan y ese porcentaje crecerá hasta el 80% en el año 2003.

Si se analiza el decálogo de los motivos de fallo de CRM, se encuentra que son similares a los de otras áreas relacionadas con el e-business
:

1. Pensar que la tecnología es la solución. La tecnología sólo tiene sentido tras tener perfectamente definidos los objetivos de negocio. En un estudio del CRM Forum se indica que sólo en un 4% de los casos con problemas, estos han sido debidos a la solución adoptada con lo que se observa que la tecnología no es el elemento crítico en proyectos CRM. 

2. Falta de apoyo por parte de la dirección debido a la falta de conocimiento de las oportunidades que el CRM ofrece

3. No existe "pasión por el cliente" en la cultura de la organización

4. Retorno de la inversión poco claro debido a que no es un sector maduro y existe un desconocimiento generalizado sobre su ROI.

5. 5. Falta de visión y estrategia. Es un problema habitual no tener una estrategia claramente definida y, por tanto, unos objetivos de negocio medibles en el área de CRM. Además, el problema se incrementa cuando no existe una correcta asignación de recursos y una correcta metodología para el desarrollo del proyecto.

6. No redefinir los procesos. Al igual que en otro tipo de proyectos tecnológicos, es necesario redefinir los procesos de negocio para conseguir los resultados deseados. Se necesita redefinir la manera en la que se hacen las cosas en la organización para conseguir resultados.

7. Mala calidad de los datos e información. Uno de los pilares de CRM es el conocimiento del cliente (customer intelligence) y dentro de este concepto la calidad de los datos e información es básica ya que a partir de ellos es de las que se extraen conclusiones.

8. Problemas con la integración. Un estudio de IDC apunta que menos de un 10% de los encuestados han integrado su CRM con su ERP o sus "data warehouse".

9. No gestionar correctamente el cambio. Al igual que cualquier proyecto de envergadura, es necesaria una correcta gestión del cambio y de la cultura organizacional.

10. Poca implantación de CRM analítico: La parte analítica de CRM se encarga de extraer conclusiones sobre los clientes actuales y potenciales a partir de gran cantidad de datos. Sin la parte analítica, no se consigue una visión global del cliente y por tanto la mayoría de las ventajas que CRM ofrece.

La gestión de la relación con los clientes (CRM)
Noticias

• El 60% de las empresas europeas fallan en la implantación de sus sistemas CRM de gestión de la relación con el cliente. Este informe muestra que el 75% de los directivos europeos no tiene contacto regular con sus clientes.

• Gestionar individualmente a los clientes puede aumentar el beneficio entre un 10 y un 20% anualmente. Según el estudio, “Cómo mejorar la rentabilidad a través de programas de gestión individualizada de cliente”, de IBM Business Consulting Services.

Casos de éxito: RENFE Con sus oficinas centrales en Madrid y 32.000 empleados, RENFE es la mayor empresa de ferrocarriles de España. La compañía tiene una facturación anual de alrededor de dos millones de dólares y ofrece todos los servicios de ferrocarriles posibles, desde destinos a nivel local hasta conexión de ciudades a alta velocidad. RENFE quería actualizar su sistema de venta de billetes para conseguir un incremento en el volumen de ventas en las transacciones, como consecuencia de un mejorado

1.2.1. Nuevas tecnologías al servicio del empleado
Ángela Méndez, Expansión & Empleo
, en Madrid consulta a expertos que le ofrcen estas respuestas. Por un lado, Carlos Aldama, director de recursos humanos de Oracle Ibérica, señala que "las aplicaciones son cada vez más autómatas e intuitivas". Si hay algo que caracteriza a las nuevas herramientas es la eliminación de trámites y pasos burocráticos. 
Un ejemplo es la gestión de gastos. En Oracle, a través de un cuestionario con dos campos: cuánto y para qué, se solicita el adelanto de dinero. La justificación de gastos es también online. Se rellena un formulario, se adjuntan los recibos por carta a contabilidad, y automáticamente el jefe inmediato lo recibe y procede a su autorización que después cursa al departamento correspondiente. Por otra parte, Francisco Aguado, socio de Accenture, indica que las nuevas vías para fidelizar a los profesionales incluyen la dotación en casa de líneas ADSL y cursos de ofimática e idiomas para los familiares, así como el asesoramiento, descuento e instalación del equipo informático. Otra opción muy extendida son los completos tablones de anuncios y servicios de compra con descuento.
En sentido contrario, Antonio Ruiz, Director de RRHH de Armacentro S.A, afirma que  "El valor que tienen las nuevas tecnologías es considerable, pero pienso que sigue siendo el trabajo de campo, el contacto directo con el empleado, lo que nos da la información más real"

El correo electrónico o email es el servicio más utilizado de Internet junto con la Web. El email tiene muchas similitudes con el correo tradicional. Un mensaje es enviado por el remitente al destinatario. La persona que envía o remitente debe conocer la dirección del destinatario. El mensaje llega a un buzón donde permanece hasta que el destinatrio lo abre y lee el correo. Este puede eliminarlo, guardarlo o contestarlo. El email permite escribir y enviar pequeños ficheros entre dos cuentas de correo. La principal ventaja respecto al correo tradicional es su rapidez, en pocos minutos un email puede llegar a la otra punta del mundo. Otra ventaja es la comodidad, desde el ordenador lo hacemos todo, no tenemos que buscar sobres, sellos y salir para echar la carta al buzón.

Típicamente las direcciones de correo tienen la siguiente forma nombre@proveedor.extensión por ejemplo, juanlopez@hotmail.com el nombre puede elegirlo el usuario al crear la cuenta o asignarlo el proveedor combinando letras del nombre y apellidos del usuario. La principal característica de una dirección de correo es que debe ser única para todo el mundo, no puede haber dos direcciones de correo iguales. Cuando nos conectamos a Internet mediante un proveedor nos suelen asignar una o varias cuentas de correo. También podemos crearnos cuentas en sitios web que las ofrecen gratuitamente como hotmail, hispavista, yahoo, etc. Estas últimas pueden ocultar la identidad del propietario de la cuenta. 
Un problema creciente con el correo es el SPAM o correo no solicitado, consiste en obtener listas de direcciones de correo a través de empresas que se dedican a recopilarlas y venderlas, y enviar correos con publicidad e incluso virus a personas que ni lo han solicitado ni autorizado. Por lo tanto conviene ser cuidadoso con a quien dejamos nuestra dirección de correo. Las direcciones del proveedor en la que figura nuestro nombre sólo hay que darlas en sitios de mucha seriedad mientras que las otras cuentas podemos ser menos precavidos, aunque en estas cuentas también es posible saber algunos datos del usuario.

Otra herramienta es FTP File Transfer Protocol. Este servicio permite transferir ficheros de un ordenador a otro, o más exactamente entre un ordenador y un servidor FTP. Se pueden transferir ficheros de texto, imágenes, sonido, vídeo, etc. también se pueden transferir ficheros a través de la Web, mediante http pero es más rápido mediante FTP. El email también permite, como hemos visto, enviar pequeños archivos como adjuntos. Para transferir ficheros por FTP se necesita tener instalado un programa cliente de FTP en nuestro ordenador y conocer la dirección del servidor FTP con el que queremos conectar. Hay servidores FTP que requieren un usuario y palabra de paso para conectarse y otros que permiten la conexión anónima o sin palabra de paso. Por ejemplo, hay muchas universidades que permiten descargarse ficheros mediante FTP anónimo.
Un ejemplo de servidor de FTP con usuario y palabra de paso puede ser cuando nos conectamos a un proveedor de Internet para dejar nuestras páginas web en nuestro espacio gratuito, en este caso sólo nosotros tendremos acceso al disco donde están nuestras páginas web.
Hay varios programas cliente de FTP gratuitos o con versiones de evaluación, como por ejemplo WS_FTP que te puedes descargar http://www.ipswitch.com/ y CuteFtp en http://www.cuteftp.com/
Directamente relacionados con el correo han surgido estos servicios.

Los grupos de noticias o News permiten que muchas personas se comuniquen de forma escrita sobre un tema determinado. Cada participante puede enviar mensajes que todos los demás participantes pueden leer, cuando alguien responde a un mensaje, su respuesta queda "dentro" del mensaje original, lo mismo sucede con la contrarespuesta. De esta forma cada mensaje inicial puede generar un "árbol" de respuestas que será más grande cuanto más interés susciten sus mensajes. Así cada participante ve los temas iniciales y profundiza sólo en los que le interesan.Las News están organizadas en miles de categorías y subcategorías, y suelen encontrarse temas muy interesantes donde las personas participan con seriedad y se aprenden bastantes cosas útiles. Son el contrapunto a los chats donde lo que prima es la diversión. Para participar en las News hay que hacerlo a través de un servidor de News, el suministrador de la conexión a Internet nos suele proporcionar también el servidor de news.

 Además existe el Telnet. Permite la utilización remota de ordenadores. Desde nuestro ordenador nos podemos conectar a otro ordenador, normalmente un ordenador más potente, y actuar como si estuviesemos en este ordenador. Podemos ver y modificar archivos, ejecutar programas, etc. Como es lógico hay que dar un nombre de usuario y una contraseña para poder acceder. Puede haber diferentes perfiles de usuarios según las cosas que pueden y no pueden hacer. Para utilizar Telnet hay que disponer en nuestro ordenador del programa cliente, esto no es ningún problema ya que viene en el sistema operativo. En el caso de Windows98 el programa se llama telnet.exe y para utilizarlo debemos saber el nombre del ordenador al que llamamos, el puerto y el terminal, estos dos últimos datos por defecto son el 23 y vt100.

1.3. Nuevas Tecnologías Aplicadas a  la Gestión Laboral y Fiscal
Centremos la “thesis proposal” of  Tourism consulting  que navega paralela a la irrupción de las Nuevas Tecnologías  en  esta sociedad digital del siglo XXI. Si el objetivo es dominar las herramientas tecnológicas para manejar los conceptos idóneos, una particularidad de este sistema es conocer las referencias jurídicas en caso de creación de una nueva empresa en esta etapa. Para ello, contamos con distintos recursos. En especial, nos volcamos por portal circe
 quien nos aporta la siguiente información en simula la creación de una empresa.
En abril del 2003, se ha probado la ley que desarróllale “proyecto de Nueva Empresa” iniciativa que permite a los emprendedores, completar el  proceso de creación de una empresa (Sociedad Limitada Nueva Empresa, SLNE) en un plazo muy breve de tiempo, pudiendo utilizar medios telemáticos que agilizan y facilitan enormemente dicho proceso.
 Prueba. Formas Jurídicas de Empresa
1. Las Personas Físicas
1.1. Empresario Individual
1.2. Comunidad de Bienes
1.3. Sociedad Civil
2. Personas Jurídicas: Sociedades Mercantiles 

2.1. Sociedad Anónima`

2.2. Sociedad Limitada
2.3. Sociedad Limitada Nueva Empresa
3. Personas Jurídicas: Sociedades Mercantiles Especiales
3.1. Sociedad Laboral (Anónima y de Responsabilidad Limitada)
3.2. Sociedad Cooperativa
4. La constitución de la sociedad 

4.1. Constitución de una Sociedad Mercantil
4.2. Constitución de una Sociedad Cooperativa
Establecer unos criterios generales que puedan ser aplicados para identificar cuál es la forma jurídica de empresa más adecuada para cada caso concreto es una tarea difícil, dado que cada proyecto o actividad empresarial presenta unas características propias, que exigen una respuesta caso por caso. Realizamos el siguiente experimento:
Tu negocio de dos socios, con Responsabilidad limitada al Capital aportado, con un capital inicial que asciende a 6100 Euros y que Tributará a través del Impuesto de Sociedades puede constituirse con cualquiera de las siguientes formas jurídicas:

Sociedad Limitada Nueva Empresa, SLNE

Sociedad Limitada
La Sociedad Limitada Nueva Empresa (SLNE) es una especialidad de la Sociedad de Responsabilidad Limitada y su capital social está dividido en participaciones indivisibles y acumulables. La Sociedad Limitada Nueva Empresa (SLNE) se rige por la Ley 2/1995, de 23 de marzo, de Sociedades de Responsabilidad Limitada, modificada por la Ley 7/2003, de 1 de abril, de la Sociedad Limitada Nueva Empresa, y por la Ley 30/2005 de 29 de diciembre. 

 El capital social no podrá ser inferior a 3.012 euros ni superior a 120.202 euros. Los socios no responden de las deudas sociales, estando limitada su responsabilidad al capital aportado. Al igual que en las sociedades limitadas, no existe un número mínimo de socios, pudiendo constituirse con un único socio (sociedad unipersonal). El número máximo de socios está limitado a cinco.La constitución de la sociedad se realiza mediante escritura pública ante notario y deberá ser inscrita en el Registro Mercantil, si bien admite la utilización de formas electrónicas, telemáticas e informáticas que agilizan notablemente los tiempos de constitución e inscripción.Las Sociedades Limitadas Nueva Empresa tributarán a través del Impuesto sobre Sociedades. El tipo aplicable en el Impuesto sobre Sociedades es el 35%, existiendo un régimen fiscal especial dentro del Impuesto sobre Sociedades, para empresas de reducido tamaño, del 30% para los primeros 90.151,82 euros de beneficios. Así pues, las características generales de la Sociedad Limitada Nueva Empresa son las siguientes:

· Personalidad jurídica propia. 
· Es una especialidad de la Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL). 

· Constitución formalizada a través de escritura pública y su posterior inscripción en el Registro Mercantil. 
· El otorgamiento e inscripción de la Sociedad Limitada Nueva Empresa podrán realizarse a través de técnicas electrónicas, telemáticas e informáticas. A tal efecto se define el Documento Único Electrónico, que permite recoger en un solo documento administrativo todos los datos requeridos para la realización efectiva de los trámites de constitución. 
· La denominación social estará formada por los dos apellidos y el nombre de uno de los socios fundadores seguidos de un código alfanumérico que permita su identificación. 
· Podrán ser socios de la Sociedad Limitada Nueva Empresa las personas físicas. El número de socios fundadores no podrá ser mayor a cinco. 
· El capital social no podrá ser inferior a 3.012 euros ni superior a 120.202 euros. La cifra de capital mínimo solo podrá ser desembolsada mediante aportaciones dinerarias. 
· La administración de la Sociedad Limitada Nueva Empresa podrá confiarse a un órgano unipersonal o pluripersonal, en este último caso, el órgano de administración no adoptará la forma y el régimen de funcionamiento de un Consejo de Administración. 
· La contabilidad, de acuerdo con el principio de simplificación de los registros contables, podrá llevarse a cabo a través de un único registro. 
· La Sociedad Limitada Nueva Empresa podrá transformarse en Sociedad Colectiva, Sociedad Civil, Sociedad Comanditaria, Sociedad Anónima, Sociedad Cooperativa, así como en Agrupación de Interés Económico.

· Podrá disponer de un modelo contable adaptado a la realidad de las microempresas que cumple con las obligaciones de información contable y fiscal y que sirve como herramienta de gestión. 

Enlaces:
· http://www.circe.es/portal/ 

· http://www.ipyme.org/temas/empresas/crea.htm 

· http://www.gabilos.com/comosehace.htm
Ahora bien, cuanto es el coste por crear una slne. Sin contar los 3.000 euros de capital social.
El capital social mínimo es de 3.012 euros. En cuanto a gastos de constitución, serían los siguientes: - Certificación negativa de denominación social: 13,94 euros - Aranceles notariales: varían en función del capital social y la extensión de la escritura, entre 233 para el capital mínimo y 480 euros para el capital máximo, aproximadamente - Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados: 1% sobre el capital social (30,12 euros para el capital social mínimo) - Registro de la escritura y publicación en el BORME: aproximadamente 132 euros Es decir, para constituir una SLNE con el capital social mínimo, los gastos aproximados son de unos 410 euros.

Elijo un restaurante de servicio de mesa, comida regional, ubicado en el Palacio de Buenavista.
¡Has seleccionado una buena ubicación! el éxito de tu Restaurante depende en gran medida de que esté localizado en una zona de gran afluencia.

Construir la cocina, se  comienza por el suelo y, para ello tendremos que tener en cuenta que el suelo deberá ser impermeables, antideslizante, fácil de limpiar y desinfectar y con una inclinación de un 2% aproximadamente para permitir la evacuación de líquidos hacia sumideros provistos de rejilla y sifón. Pasemos a las paredes y nos debemos fijar ser lisas, colores claros y los ángulos redondeados para evitar acumulación de suciedad. Ahora, colocamos la ventana que estarán dotadas de rejillas de malla, para evitar el paso de insectos u otros animales indeseables, es conveniente que sean inclinados para evitar su uso como estanterías. Vayamos a la ventilación, no debe ser excesivamente intensa. Instalemos los lavabos debe existir un número de lavabos en función de los trabajador y su acción será mediante pedal. La iluminación puede ser natural o artificial pero que no altere los colores de los alimentos. Podremos manipular los alimentos si diferenciamos las zonas para preparar los productos crudos y elaborados. Y referente a la basura cubos de fácil limpieza y desinfección. Ahora vamos al almacén, las cámaras, e techo…
Enlaces:

Real Decreto 2207/1995, de 28 de diciembre, por el que se establece las normas de higiene relativas a los productos alimenticios.
· http://www.juridicas.com/base_datos/Admin/rd2207-1995.html 
Real Decreto 3484/2000, de 29 de diciembre, por el que se establecen las normas de higiene para la elaboración, distribución y comercio de las comidas preparadas.
· http://www.granada.org/Ordenanz.nsf/0/b7159534322364f6c12569d6003d775d?OpenDocument 

Real Decreto 202/2000, de 11 de febrero, por el que se regulan las normas de higiene relativas a los manipuladores de alimentos.
· http://noticias.juridicas.com/base_datos/Admin/rd202-2000.html 

· Ejemplo de guía de prácticas de higiene en la elaboración y servicio de comidas: http://dgsalut.caib.es/user/portal_salut/Seguretatalimentaria/Documents/GuiaPracticasCorrectas.pdf
· Directorio de información de las Comunidades Autónomas: http://www.msc.es/Diseno/informacionDepartamento/informacion_departamento.htm 

En términos generales, se puede concluir que los perfiles adecuados para un franquiciado y para una persona que opte por un negocio propio son los siguientes:

Perfil para negocio propio

- Creativo

- Independiente

- Con experiencia en el sector

- Dispuesto a asumir riesgos

- Con acceso a financiación

- Con conocimientos previos en gestión y administración de empresas

Perfil para franquiciado

Disciplinada

- Con capacidad de trabajo en equipo

- Sin experiencia previa en el sector

- Adverso al riesgo

- Con dificultades o límites para acceder a financiación

- Entre sus metas no se encuentra la de alcanzar gran fama, prestigio o reconocimiento

1.3.1. Modelo de contrato

La contratación de personal es un aspecto a tener en cuenta dentro del área laboral de la empresa. Hoy en día, la mayoría de los negocios, sean grandes o pequeños, necesitan contratar personal para sus diferentes áreas de gestión (producción, administración, marketing, etc...). Para poder llevar a cabo esta labor es importante conocer cuáles son los diferentes modelos de contrato de que dispone el empresario, para así, saber cuál es el que más le conviene según sus necesidades empresariales. Así pues, un contrato de trabajo es un acuerdo entre empresario y trabajador por el que éste último se obliga a prestar determinados servicios por cuenta del empresario y bajo su dirección, a cambio de una retribución. De tal modo analicemos ciertos aspectos como son: quién puede firmar un contrato, cómo puede formalizarse, cuándo es obligatorio realizarlo por escrito, duración del contrato de trabajo, obligaciones del empresario, el período de prueba, duración del contrato, derechos y deberes del trabajador. En estas consideraciones generales, obtenemos que la contratación de trabajo podrá concertarse por tiempo indefinido o por una duración determinada. Los concertados por una duración determinada se celebrarán bajo una serie de circunstancias. O bien, los diferentes motivos por los que se puede rescindir un contrato de trabajo son: por mutuo acuerdo entre las partes, por causas consignadas válidamente en el contrato o por expiración del tiempo convenido. Pues bien, uno de los motivos de extinción del contrato es por causas objetivas o Especificaciones de algunas de las causas para la extinción del contrato: incapacidad del trabajador, jubilación del trabajador, despido colectivo. También, puede aparecer la figura de la violación de un contrato de trabajo cuando una de las partes en la relación percibe que la otra ha fallado en el cumplimiento de una (o varias) obligaciones prometidas con anterioridad. Ahora bien, conocer las diferentes modalidades de contratos o Contrato de trabajo indefinido, o Contrato indefinido bonificado, o Contratos indefinidos o temporales bonificados, o Contrato en prácticas, o Contrato para la formación.
1.3.2. Living and working in Spain
Nombre oficial, Reino de España, nombre común local España. España está situada al suroeste de Europa, en la Península Ibérica. Su superficie total es de 504,750 km2, comparte este territorio peninsular con Portugal. Aparte de la península, incluye las islas Baleares en el mar Mediterráneo, las Islas Canarias en el Océano Atlántico, y, en el norte de África, las ciudades de Ceuta y Melilla. Es el tercer país europeo en extensión y el quinto en población. España es un país considerado de clima suave y abundante sol, pero con una diversidad meteorológica importante. Encontramos una primera zona climatológica en la franja norte, que comprende las comunidades de Galicia, Asturias, Cantabria y País Vasco, donde las lluvias son abundantes y constantes, los veranos suaves y los inviernos bastante fríos. Al sur de esta franja, en la zona del

interior, encontramos el área de clima continental. Por último, en el resto de las zonas costeras, y principalmente Andalucía y Levante, los inviernos suelen ser más suaves y los veranos cálidos. La población asciende a 44.000.000 habitantes, según la última cifra oficial publicada el 1 de enero de 2005. Actualmente se encuentran empadronados en España más de 2.6 millones de extranjeros, lo cual supone ya más del 6,2% del total de la población. La llegada y regularización de extranjeros en los últimos años ha sido muy importante, se calcula que la cifra de residentes se ha multiplicado por cuatro desde 1998. En cuanto a su distribución, la Comunidad de Madrid, Cataluña y la Comunidad Valenciana acogen casi el 60% del total de extranjeros. Esto demuestra que los extranjeros buscan las grandes ciudades, como Madrid, Barcelona o Valencia, para residir y trabajar. En Andalucía, Baleares, o Canarias reside el 22,1% de los mismos. Las regiones del norte y oeste de la península son las que tienen un menor número de extranjeros empadronados. El Estado español es una monarquía parlamentaria. El poder legislativo se basa en un Parlamento (las Cortes) dividido en dos cámaras: Congreso de los Diputados y Senado. España tiene un Presidente del Gobierno, y un jefe de Estado, que es el Rey. Pero además, España se ha configurado como un Estado de las Autonomías, integrado por 17 Comunidades Autónomas: Andalucía, Aragón, Asturias, Canarias, Cantabria, Castilla-La Mancha, Castilla y León, Cataluña, Comunidad Valenciana, Extremadura, Galicia, Islas Baleares, La Rioja, Madrid, Murcia, Navarra, País Vasco, cada una de las cuales posee a su vez su propio parlamento y Presidente, de esta forma, podemos decir que la organización del poder político en España se caracteriza por su descentralización. 
España posee una enorme diversidad cultural y eso es algo que se refleja también en la variedad de lenguas habladas en el país. Así, la lengua oficial en todo el territorio es el castellano, sin embargo, en muchas Comunidades Autónomas dicho idioma coexiste con otras lenguas oficiales como el euskera, catalán, gallego o valenciano en sus respectivas áreas geográficas. Sin ser oficiales, también existen en España otras lenguas vernáculas de uso minoritario. Son el bable o asturiano, el leonés, el aragonés y el aranés.
Hablando únicamente inglés, alemán o francés es muy difícil encontrar un trabajo en España, salvo empleos ocasionales en algunos emplazamientos turísticos de las islas o de la costa.

La unidad monetaria en vigor es el euro. La importación y exportación de moneda local está sujeta a declaración siempre que la cantidad sea superior a 6.000 euros (la cantidad exportada no puede exceder la cantidad declarada a la llegada). La importación y exportación de moneda extranjera es ilimitada, pero deberá ser declarada si es superior a 6.000 euros por persona y por viaje, para evitar dificultades en la aduana cuando se salga de España. Península y Baleares: GMT +1 y Islas Canarias: GMT.

Los ciudadanos del EEE pueden circular, residir y trabajar libremente en cualquier país miembro, gozando de los mismos derechos que los nacionales del país elegido. Este derecho de la libre circulación se extiende también a sus familiares, cualquiera que sea su nacionalidad. Por lo tanto, como nacional de un país miembro del EEE podrá acceder en España a cualquier actividad laboral, tanto por cuenta ajena como por cuenta propia, sin necesidad de solicitar un permiso de trabajo, y tener los mismos derechos que los nacionales españoles en cuanto a salario, condiciones de trabajo, acceso a la vivienda, formación profesional, seguridad social o afiliación sindical.

Como ciudadano comunitario, para entrar en España, sólo es necesario presentar el correspondiente documento de identidad o pasaporte en vigor. Puede permanecer durante tres meses para buscar un empleo o establecerse por cuenta propia. Si después de los tres meses continúa sin encontrar un empleo, tiene derecho a permanecer más tiempo si sigue buscando trabajo y realmente tiene posibilidades de encontrarlo. Los extranjeros que, por sus intereses económicos, profesionales o sociales, se relacionen con España, serán dotados, a efectos de identificación, de un número personal, único y exclusivo llamado NIE (Número de identificación de Extranjeros). 
Si bien el trabajador comunitario puede realizar las gestiones relacionadas con su empleo sin necesidad de contar con NIE (inscripción en oficinas de empleo, alta en la Seguridad Social) es recomendable obtenerlo si la estancia en España va a ser prolongada. http://www.mir.es/sites/mir/extranje/regimen_comunitario/tarjeta_residencia.htm
Durante el primer trimestre de 2005, según informe de las Cámaras de Comercio, la economía española mantiene una tasa de crecimiento similar a la de 2004 y un elevado ritmo de creación de empleo. La construcción y la demanda interna continúan impulsando la actividad económica y sin embargo, se han frenado las exportaciones. En lo referente a los sectores productivos cabe destacar la estabilidad en el crecimiento del sector servicios, la pérdida de dinamismo en la industria, con relación a la situación de crecimiento que se produjo durante 2004, afectada en exceso por la mala evolución de las exportaciones. Sólo la construcción sigue creciendo manteniéndose como motor económico. 
Los sectores que presentan aumentos tanto en producción como en empleo son comercio y servicios, se mantiene la recuperación que se inició el pasado año. La recuperación habida en 2004 en la industria se trasladó a una mayor creación de empleo en el sector, pero en el primer trimestre de 2005 son las grandes empresas de comercio y servicios las que están creando un mayor número de puestos de trabajo. Los datos de la Encuesta de Población Activa mostraron una evolución favorable durante el año 2004, produciéndose en el último trimestre una aceleración en el crecimiento del empleo y un marcado descenso del paro. En el primer trimestre de 2005 la tasa de desempleo en España se sitúa en el en torno al 10.2%.La distribución por colectivos muestra una preocupante concentración del desempleo en los jóvenes (la tasa de paro de menores de 25 años ronda el 22%) y en las mujeres 13,64% paro. Aún siendo valores muy elevados en relación con los países del entorno, sigue mostrando descenso, por ello se valora positivamente teniendo además en cuenta que también ha crecido la tasa de actividad hasta prácticamente el 57%

Según datos del Observatorio del INEM, existen distintas causas por las que los empresarios tienen dificultades para cubrir puestos de trabajo, lo cual genera oportunidades de empleo. Unas están relacionadas con la falta de cualificación y experiencia profesionales de los trabajadores. En otros casos las oportunidades seproducen por el propio dinamismo de la actividad económica o su temporalidad.

Hay oportunidades de empleo:

• Vendedores técnicos y comerciales

• Cocineros y camareros

• Profesionales de la construcción: albañiles, operarios de cemento y otros trabajadores cualificados

• Carpinteros, electricistas

• Mecánicos, soldadores

• Conductores de camión

• No cualificados como personal de limpieza y peones agrícolas

Página web (web site): Ministerio de Sanidad y Consumo http://www.msc.es

• Oficina de INFORMACIÓN ADMINISTRATIVA Y ATENCIÓN AL CIUDADANO. Esta

información puede ser solicitada personal, escrita o telefónicamente a: Pº del

Prado 18-20 (planta baja) 28014, Madrid. Teléfonos: 915961089 / 90 / 91-Fax:

Comunidad/ciudad/departamento/consejería.

• País Vasco Departamento de Sanidad:

http://www.euskadi.net/sanidad/indice_c.htm

• Cataluña Departamento de Sanidad y Seguridad Social:

http://www.gencat.net/sanitat/portal/es/latest.html

• Galicia Consejera de Sanidad: http://www.xunta.es/conselle/csss/index.htm

• Andalucía Consejera de Salud: http://www.csalud.junta-andalucia.es/principal

• Asturias Consejera de Salud y Servicios Sanitarios: http://www.princast.es

• Cantabria Consejera de Sanidad, Consumo y Bienestar Social:

www.csanidadcantabria.com/sanidad2/index.html

• La Rioja Consejera de Salud y Servicios Sociales: http://www.larioja.org/

• Región de Murcia Consejera de Sanidad y Consumo:

http://www.carm.es/csan/

• Comunidad Valenciana Consejera de Sanidad: http:///www.san.gva.es/

• Aragón Departamento de Sanidad, Consumo y Bienestar Social:

http://www.portal.aragob.es

• Castilla - La Mancha Consejera de Sanidad:

http://www.jccm.es/sanidad/prog.htm

• Canarias Consejera de Sanidad y Consumo: http://www.gobcan.es/sanidad/

• Foral de Navarra Departamento de Salud: http://www.cfnavarra.es/Salud/

• Extremadura Consejera de Sanidad y Consumo:

http://www.juntaex.es/consejerias/syc/home.html

• Islas Baleares Consejera de Sanidad y Consumo: http//:web2.caib.es

• Comunidad de Madrid Consejera de Sanidad:

http://www.madrid.org/sanidad/home.htm

• Castilla y León Consejera de Sanidad y Bienestar Social: http://www.jcyl.es

• Ciudad de Ceuta Consejera de Sanidad y Consumo:

http://www.ciceuta.es/consejerias/marcosconsej.htm
Se establece por convenio colectivo o en contrato individual y tiene los conceptos fundamentales siguientes:

• Salario base

• Complementos salariales: antigüedad, pagas extraordinarias, participación

en beneficios, los pluses de distancia y transporte...

• Los complementos del puesto de trabajo: penosidad, toxicidad, peligrosidad,

turnos, trabajo nocturno, etc.,

• Primas a la producción, manutención, alojamiento, etc...

El pago debe efectuarse por períodos no superiores al mes y es el empresario quien retiene la parte de impuestos y seguridad social que corresponden sobre los salarios de los trabajadores. Un aspecto peculiar del salario en España es que el trabajador tiene derecho anualmente, al menos, a dos pagas extraordinarias; normalmente se paga una por Navidad y otra en verano. También pueden prorratearse mensualmente si se acuerda en convenio. El salario mínimo interprofesional (S.M.I.) es la retribución mínima fijada anualmente por el gobierno. Se considera ilícito contratar a un trabajador por un salario inferior al mismo. En 2005 el salario mínimo para cualquier actividad en la agricultura, la industria y en los servicios, sin discriminación de sexo ni edad, queda fijado en 17,10 euros/día o 513 euros/mes. La cantidad anual, incluidos los complementos, no podrá ser inferior a 7.182 euros para una jornada legal completa. Si se realiza una jornada inferior, el salario se reduce en proporción al tiempo de trabajo.

1.3.3. Red EURES

El propósito de EURES es proporcionar servicios de información, asesoramiento y contratación/colocación (búsqueda de empleo) a los trabajadores y empresarios, así como a cualquier ciudadano que desee beneficiarse del principio de la libre circulación de las personas. EURES es mucho más que el portal de la movilidad profesional que usted visita en estos momentos. EURES cuenta con una red humana de más de 700 consejeros EURES en toda Europa. En las regiones fronterizas de Europa EURES tiene una importante misión que cumplir para informar y ayudar a resolver los problemas de todo tipo que puedan experimentar los trabajadores que cruzan a diario la frontera y las empresas en las que trabajan. 
Creada en 1993, EURES es una red de cooperación entre la Comisión Europea y los servicios públicos de empleo europeos de los Estados miembros del EEE (los países de la UE, Noruega, Islandia y Liechtenstein) y otras organizaciones asociadas. Suiza también participa en la cooperación EURES. Los recursos conjuntos de los miembros y organizaciones asociadas de EURES proporcionan una sólida base para que la red EURES ofrezca servicios de alta calidad a trabajadores y empresarios.






Ilustración 1‑2Oportunidades de aprendizaje, Bienvenido a "Mi EURES"
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Ilustración 1‑3 Bienvenido a PLOTEUS
Bienvenido a PLOTEUS (Portal on Learning Opportunities throughout the European Space), el portal sobre oportunidades de aprendizaje en todo el espacio europeo

PLOTEUS tiene como objetivo ayudar a estudiantes, personas que buscan empleo, trabajadores, padres, orientadores y profesores a encontrar información sobre cómo estudiar en Europa. 

En PLOTEUS se puede encontrar toda la información sobre las posibilidades de aprendizaje a lo largo de la vida en Europa: 

1.3.4. Abriendo futuros: Estrategias Regionales de Empleo
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Ilustración 1-4 “Abriendo futuros: Estrategias Regionales de Empleo”
Con la puesta en marcha del proyecto “Abriendo futuros: Estrategias Regionales de Empleo” se abre un proceso de análisis y debate sobre una serie de aspectos que se consideran claves, aunque no las únicas, para el desarrollo futuro de la región en lo referente a la competitividad de sus empresas, sus trabajadores y, en definitiva, de los territorios; frente a una economía y un mundo cada vez más globalizado, con cambios continuos en las lógicas empresariales, en la localización de empresas, en las necesidades de perfiles profesionales..., y en donde la generación de nuevas actividades empresariales y la consolidación de los proyectos empresariales existentes juegan un papel muy importante, así como el diálogo territorial entre las administraciones, los agentes sociales y la sociedad civil organizada. 

De esta manera se han definido tres Grupos de Trabajo dentro de este proyecto que son: 

· Situar a las personas en el centro de la nueva economía: nuevas políticas de recursos humanos. 
· Transformar la cultura empresarial: hacia una cultura del riesgo y la oportunidad. Redes que impulsan nuevas iniciativas. 
· Asturias en una economía global: más y mejor cooperación local y regional. 
Este proceso de análisis y debate ha de ser compartido por todos los actores sociales y económicos regionales. El establecimiento de marcos de participación permitirá, además, aprovechar todo el potencial de reflexión y análisis con el que cuenta la Región. 

En este contexto se enmarca la celebración, el 4 de junio de 2004, de una Conferencia de Exploración Estratégica que sirvió como punto de partida del proyecto y de priorización de los temas que centrarán el debate dentro de cada Grupo de Trabajo. 

Empleo autónomo

Afiliación a la Seguridad Social (medias anuales)

Fuente:  TGSS

Año 1999
	Asturias
	82.321

	España
	2.912.300


Año 2003
	Asturias
	81.266

	España
	3.099.400


Entre los años 1999 y 2003, el empleo autónomo en Asturias, o en su defecto la afiliación a la Seguridad Social, se redujo un 1,3%, lo que equivale a 1.055 bajas en el número de cotizantes. En España, la cifra de autónomos aumentó un 6,4%, es decir, 187.100 trabajadores en términos absolutos.
1.4. NNTT aplicadas a la gestión de los RRHH.
Los beneficios que las TIC’s pueden aportar a los departamentos de RRHH son muchos y pasan, por ejemplo, por liberarlos de muchas de sus tareas operativas para poder centrarse en la estrategia de la organización, en función de la misión y los objetivos empresariales, por la capacidad de analizar la información en tiempo real sobre datos personales y profesionales o por reducir costes en el departamento, entre otros.

En el Taller de desarrollo organizacional y gestión del conocimiento dirigido por Rafael Goberna. Licenciado en Psicología. Master en Gestión y Administración de Empresas. Consultor en Desarrollo de Organizaciones, nos presenta que  Nadie discute ya los principios en que se basa el Aprendizaje Organizacional (AO). Esta mezcla de sentido común y evidencia organizacional que, parece ser, puede permitir a las organizaciones buscar mejores y más sólidas respuestas a sus necesidades. Con prudencia nos vamos enterando de las experiencias, estructuradas o no, que algunas empresas van incorporando a su forma de gestionar. Experimentar y aprender de otras organizaciones es uno de los requisitos del AO. Este seminario pretende crear un foro de intercambio y aprendizaje sobre "cómo recorrer" este proceso sin fin, sus dificultades, sus alegrías y sus cambios organizacionales necesarios.

Según el Informe Wokendis 2004 del empleo on line en España elaborado por el Observatorio Español de Internet puede afirmarse que durante el presente ejercicio el empleo a través de la red ha dado uno de sus mayores frutos, pues se ha producido un auténtico boom. Datos como éstos lo confirman:
1. Un millón de usuarios ha encontrado trabajo en un año gracias a Internet utilizando este canal como medio único, parcial o complementario en la consulta de ofertas de trabajo. 

2. Se estima que seis de cada diez personas que buscan trabajo utilizan Internet como canal de consulta único o complementario. 

3. Los portales de empleo on line reciben 600 millones de visitas al año. 

4. Un 40% de las ofertas de trabajo de todo el mercado laboral se canaliza a través de Internet y el empleo on line es un pleno referente en el sector del mercado laboral. 

5. Existen 15 millones de currículums colgados en Internet en el espacio virtual español.

Y en el ranking de los portales mejor valorados Laboris.net, de Anuntis-Segundamano figura en la primera posición, por lo tanto, el éxito de los portales de empleo es un hecho.Las ventajas de captar candidatos a un puesto de trabajo mediante Internet (e-recruitment) son tan evidentes que el 30% de todas las empresas españolas ya utiliza Internet como medio esporádico de captación y reclutamiento de personal, una cifra que se eleva a nada menos que al 80% en el caso de las multinacionales  ubicadas en España. es que, el e-recruitment supone en España un ahorro de entre un 30 y un 40% en la captación de candidatos. Uno de los factores de esa eficacia es la variedad de perfiles de quienes registran su currículum en los portales de empleo. El Informe Wokendis 2004 los ha dividido en seis grupos que van desde el usuario base hasta el que posee un perfil tecnológico: 

1. Usuario de base: es la persona que no dispone de preparación ni formación académica alguna, pero sí de cierta experiencia en trabajos y empresas y tiene mucho interés por encontrar un empleo. Años atrás la red no disponía de ofertas que encajaran con su perfil, pero ahora sí las ofrece. 

2. Usuario avanzado: tiene entre 18 y 35 años, domina la nuevas tecnologías y es hábil en la búsqueda de empleo on line. 

3. Directivo: se maneja con las nuevas tecnologías y utiliza la red en busca de ofertas para promocionar en otras empresas o en cargos de mayor rango. 

4. Perfil especializado: engloba desde ingenieros hasta personas con circunstancias especiales. 

5. Parado estacional: trabaja en negocios de temporada, de los que cada vez se encuentran más ofertas de empleo en Internet. 

6. Ocupado con aspiraciones: es el que tiene empleo pero está interesado buscar ofertas de trabajo para mejorar su situación profesional.

2. Infraestructura turística en la era digital
Las características fundamentales de las nuevas tendencias en estructuración empresarial:
· Estructura flexible y adaptable. 

· Autoridad basada en conocimientos. 

· Alto grado de descentralización. 

· Unidades estructurales pequeñas autogestionadas con capacidad de integración en redes. 

· Personal con alta capacidad, creatividad e innovación, alta profesionalidad. 

· Alta cooperación e integración. 

· Trabajo de equipo. 

· Transfuncionalidad. 

· Información bidireccional y transversal necesaria para una dirección cooperativa. 

· Dirección participativa cooperativa. 

· Discusión sin imposición de jerarquías. 

· Comunicación entre todos los niveles y unidades organizativas en tiempo real. 

 Y las cualidades generales que se destacan como valoradas en los directivos:

· Buenas habilidades interpersonales. 

· Habilidades sobresalientes de comunicación. 

· Cualidades de liderazgo. 

· Inteligencia. 

· Conocimiento de los productos y mercados. 

· Habilidades para organizar, planear y establecer prioridades. 

· Habilidad estratégica. 

· Competencia técnica. 

· Capacidad para la organización de equipos de trabajo. 

· Habilidad para enfrentarse al estrés y a la ambigüedad. 

· Tesón y perseverancia. 

· Habilidad para seleccionar y desarrollar equipos. 

· Conocimientos generales de administración. 

Ahora bien, la coordinación de actividades de la organización, la toma de decisiones, la fijación de objetivos, y el control son los componentes que integran los SI/TIC. Por lo tanto, las funciones básicas de los SI/TIC en la empresa serán Recogida de datos, evaluación de la calidad y relevancia de los datos, manipulación o proceso de los datos, almacenamiento, distribución, y presentación.

2.1. Telemarketing
El e-mailing consiste en la utilización del correo electrónico con fines comerciales, es decir, en el envío masivo de información a través del correo electrónico a una base de datos. Este envío masivo ha de cumplir con todas las especificaciones y requerimientos de la Ley Orgánica 15/1999, de Protección de Datos de Carácter Personal, a los que en virtud de dicha Ley obliga la Agencia de Protección de Datos de Carácter Personal (APD), y siguiendo las especificaciones de la LSSI (Ley de Servicios de la Sociedad de la Información).

Constituye una poderosa herramienta publicitaria que nos permitirá llegar directamente a una gran cantidad de clientes potenciales, con el consiguiente incremento de las ventas. El correo electrónico ha tenido tal crecimiento que está reemplazando a los sistemas tradicionales de correspondencia, fundamentalmente por su capacidad de penetración, por su velocidad y por su ahorro en costes. Todo esto hace que se convierta en una herramienta casi imprescindible en las nuevas aplicaciones del marketing.

 La utilización del e-mailing frente al mailing tradicional presenta una serie de ventajas, que detallamos a continuación:

Ventajas

1. El volumen de información ya no supone ningún problema, debido a que el tratamiento digital permite el envío de grandes cantidades de la misma, y hace posible estructurarla de manera que su lectura resulte intuitiva y facilite su manejo.

2. Ahorro de costes. El coste medio de la realización de una acción de e-mailing constituye un 80% menos que el de un mailing tradicional. A través de estas acciones se reducen los costes en envíos postales, agencias de publicidad y personal de marketing. Además, se consiguen eficiencia y competitividad de manera inmediata.

3. Cobertura. Actualmente, una gran parte de la población tiene acceso a Internet, y el correo electrónico constituye una de las herramientas de comunicación más utilizadas. Es por ello que las posibilidades de segmentación sobre este colectivo son similares a las que se podrían realizar en listas tradicionales de correo directo.

4. Rapidez. Normalmente se requiere una planificación de dos o tres semanas para realizar una campaña de comunicación tradicional. Sin embargo, el e-mailing permite reducir dichos plazos, puesto que no exige grandes períodos dedicados a la planificación del mismo, y porque la ejecución se produce de manera inmediata, obteniendo el 90 % de las respuestas en poco más de una semana desde el envío.

5. Globalidad. Los medios disponibles, las formas de transmisión y la gestión de tiempos de recepción de las comunicaciones, entre otros, constituyen una serie de posibles condicionantes a la hora de establecer contacto inmediato con cualquier parte del mundo. Pero con el e-mailing no es necesario tener en cuenta dichos condicionantes. Actualmente, no existe otro medio que haga posible la universalidad con un coste tan reducido.

6. Imagen moderna. Las empresas que utilizan el correo electrónico para la comunicación con sus clientes transmiten una imagen de modernidad y cercanía frente a las que prescinden de este medio para dicho fin.

7. Variedad de formatos A través del e-mailing podemos adaptar diferentes formatos (como noticias, ofertas de productos o de servicios, realización de encuestas o suscripciones, etc.) al receptor de la información. La variedad de clientes y de formas de comunicación harán que incluyamos diversos formatos de archivo o elementos adicionales.

8. Meddio directo de comunicación Con el e-mailing se asegura que la información que es enviada es recibida por la persona a la que va dirigida. Ésta es la diferencia con otros medios, que suelen impedir la recepción de la información de manera directa, lo que supone el retraso o la no recepción de la misma.

9. Rentabilidad en personificación  Si se realiza una personalización adecuada se obtendrá el éxito de las acciones que se lleven a cabo, eliminando el coste de los envíos no efectivos y, por lo tanto, reduciendo el coste total.

10. Recepción interesada  Hoy en día, uno de los factores fundamentales para lograr el éxito de las campañas de e-mailing es que el destinatario reciba la información deseada y no un constante bombardeo de publicidad. Para ello, los envíos sólo se realizarán a aquéllos que den su conformidad y el contenido de los mismos será la información que les interese. De esta manera se evita el coste que suponen los envíos no efectivos

11. Baja inversión. Iniciar una campaña de e-mailing no supone tener que realizar una gran inversión, ya que, utilizando este medio, se suprimen los costes fijos de realización, se reducen los costes por impacto y se permite conocer y ajustar los gastos por adelantado.

12. Retroalimentación. A través del feedback se establecen vías de diálogo con los receptores de las campañas, referentes a la realización de un pedido, a quejas o a la solicitud de información sobre un producto y/o servicio, entre otros.

13. El e-mailing permite tiempos de respuesta inmediatos, a diferencia de los procesos tradicionales, debido a la mayor sistematización del trabajo.

14. Medición de los resultados de manera eficaz . Las herramientas que existen actualmente para el e-mailing permiten seguir en tiempo real y de manera exacta los resultados de una campaña, de las comunicaciones que se han enviado, además de permitir el tratamiento de los resultados para su análisis inmediato.

El telemarketing se vale de técnicas como el mailing para la difusión de campañas a través de la red. Las listas de distribución son la herramienta más gráfica del mailing. El objetivo de éstas es captar un público que pueda ser objeto de una determinada campaña.

La economía digital se comprueba en las organizaciones empresariales que han pasado de un estadio en el que simplemente se daba un intercambio económico entre empresa y cliente a otro donde se potencia el intercambio de información, donde se analizan y estudian las necesidades, los gustos y las satisfacciones de los clientes. Uno de los rasgos de la economía digital es el paso hacia un modelo económico basado en la prestación de servicios. Al mismo tiempo, los ciclos de vida de los productos se reducen notablemente, la evolución de los negocios se produce muy rápidamente y la economía reacciona en tiempo real a las noticias y eventos, en unos mercados que operan en tiempo real. Para ello, se instauró la herramienta tecnológica conocida como comercio electrónico  que se refiere a la compra y la venta de productos y servicios de manera automatizada, a través del manejo de tecnologías de la información y de la comunicación. Es suficiente tener un servidor conectado permanentemente a la red, un sistema de pago seguro y un buen servicio de logística.

Actualmente, todo el proceso comercial puede tener lugar en Internet:

· Se inicia el proceso con la promoción on line del producto o de la empresa
· Si se consigue convencer al cliente potencial, éste puede dar la orden de compra a través del sitio web de la empresa.

La técnica de telemarketing más importante y más utilizada es el correo electrónico o e-mail. Las páginas web permiten al usuario acceder a la información que está en la red a través de un entorno sencillo. Se deben seguir una serie de pasos para promocionarla de manera adecuada.

1. Emplear una firma de texto efectiva (en el pie del correo electrónico), que contenga datos de referencia de la organización o que enlace con la página de la entidad.

2. Comunicar la existencia de la página de manera expresa a todas aquellas personas relacionadas con la organización.

3. Publicar anuncios en prensa, revistas especializadas, televisión u otro tipo de medios de comunicación.

4. Registrarse en los diferentes buscadores.

5. Cuando pase algún tiempo desde que se ha activado la web e interese que los usuarios la visiten de nuevo, podrá realizarse a través de técnicas como las listas de distribución. De esta manera se mantendrán siempre informados dichos usuarios de todos los cambios que se produzcan.

6. A través de las páginas web se le facilita al usuario que acceda a la opción de enviar un mensaje de correo electrónico a una o más direcciones de contacto.

7. Incluir la dirección en los membretes de las cartas, sobres y diferentes medios que se utilicen para las comunicaciones de la organización.

Los aspectos que definen al comercio electrónico es cualquier tipo de transacción en la que las partes se comunican de forma electrónica, haciendo uso de las redes de telecomunicaciones. Permite una economía global que afecta principalmente a las empresas que lo usan en la venta de bienes y servicios, en la redefinición de operaciones y procesos, y el servicio al cliente. Permite que las empresas participen en procesos compartidos entre ellas, donde cada uno lleva a término una parte. Al extremo se tiene la empresa virtual. Permite que a nivel individual los consumidores tengan acceso a una oferta mucho más grande, sin restricciones de tiempo ni geografía. Permite comerciar productos o servicios como una nueva forma de comercio, en la cual todo el ciclo puede realizarse con la red (incluido, en ocasiones, la entrega). los beneficios fundamentales inherentes al negocio electrónico:

· Reducción de costes de publicidad. 

· Reducción de costes de entrega (especialmente de los bienes que pueden ser entregados electrónicamente). 

· Reducción del coste de diseño y de fabricación. 

· Mejora la información sobre el mercado ‘market intelligence’ y la planificación estratégica. 

· Ofrece más oportunidades para el marketing por nichos ‘niche marketing’. 

· Permite un igual acceso al mercado, tanto para las empresas grandes y pequeñas. 

· Permite acceder a nuevos mercados. 

· Permite la participación del cliente en la innovación del producto y del servicio. 

Por otra parte, los principales objetivos de la política económica de refieren a:

· Proteger los derechos y libertades de las personas. 

· Producir bienes y servicios de interés público (defensa nacional, vías de transporte, educación, entre otros). 

· Regular las actividades económicas, con normas relativas a la defensa de la competencia (evitando las actividades monopolistas), a las actividades de las entidades financieras, a la existencia de un salario mínimo, entre otros. 

· Promover la estabilidad y el crecimiento económico. 

· Desde un punto de vista estrictamente económico, los objetivos perseguidos son principalmente los siguientes. 

· Ofrecer ayudas directas a personas que las precisan por razones de salud, edad, desempleo, entre otras. 

Así pues, los principales objetivos de la política industrial y tecnológica se mostrarán en:

· Acelerar la adaptación de la industria a los cambios estructurales. 

· Fomentar un entorno favorable a la cooperación entre empresas. 

· Favorecer un mejor aprovechamiento del potencial industrial de las políticas de innovación, de investigación y de desarrollo tecnológico. 

Para ello, aparecerán las  etapas del proceso de cambio:

· Descubrimiento de una oportunidad de cambio. 

· Visión del proceso, necesario para implementar el cambio (cómo se haría). 

· Evaluación de las dificultades. 

· Prueba (para los cambios en el proceso o en el producto equivale a la I+D). 

· Decisión de implementar. 

En fin, tendremos los tipos fundamentales de innovación:

· Innovación de producto o de servicio. 

· Innovación de proceso. 

· Innovación comercial. 

· Innovación organizativa o de gestión. 

· Innovación de mercado. 

Por consiguiente, los mecanismos de protección de la innovación se manifestarán como:

· Secreto industrial. 

· Propiedad intelectual o derechos de autor. 

· Propiedad industrial. 

· Protecciones especiales.

P ara finalizar, la idea de negocio se apoya en:
· La imitación de experiencias de otras personas: caso de muchos negocios nuevos en épocas de expansión de la economía o campos de actividad en su fase inicial. 

· Nuevas oportunidades de negocio en mercados paco abastecidos, de nueva creación o con un alto potencial de crecimiento. 

· Conocimientos sobre tecnologías, sobre mercados, sectores o negocios concretos. 

· La experiencia del emprendedor como empleado de otra empresa (empresa incubadora) de la cual se independiza. 

· Una idea de producto innovador que se estima que puede generar mercado. 

· El modelo de otros negocios o actividades de poca complejidad que permiten a cualquier persona establecerse por su cuenta en dicha actividad. 

· La observación del entorno cotidiano: oportunidades de mejora de los productos fabricados u ofrecidos por la empresa en que trabaja el futuro emprendedor. 

· La detección de nuevos espacios o segmentos de mercado, o demandas insuficientemente cubiertas ofrecen oportunidad de negocio. 

· La interacción en el entorno familiar, con los amigos o conocidos, o la experiencia del emprendedor, que permite percibir la carencia de un bien o servicio que podría cubrir determinadas necesidades, facilitar ciertas tareas o la dificultad para encontrarlo
2.2. Comercio electrónico
2.2.1. Descripción y tipos de comercio electrónico

Todos sabemos, o tenemos claro, qué es el comercio (intercambio de productos o servicios por una determinada cantidad de dinero, que requiere el “contacto físico” entre comprador y vendedor) en el concepto tradicional. El comercio electrónico (el comercio electrónico o e-commerce es cualquier tipo de operación comercial en la que la transacción se realiza mediante algún sistema de comunicación electrónico, por lo que no se requiere el “contacto físico” entre comprador y vendedor) es, esencialmente, lo mismo, pero sin la necesidad de la presencia física de comprador y vendedor en el momento de la transacción, ya que ésta se realiza por medios electrónicos.
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Una transacción de comercio electrónico podría ser, más o menos, así.
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Ilustración 2-1  e-business o negocio electrónico
Precisamente, en relación a las actividades electrónicas entre empresas, surge el término e-business o negocio electrónico (se refiere a todas las actividades que, en torno al comercio, realizan las empresas entre sí por medios puramente electrónicos). 

Uno de los cambios fundamentales que introduce el comercio electrónico, se produce en la cadena de distribución, al permitir la eliminación de los intermediarios. Por regla general, antes de la introducción del comercio electrónico, la cadena de distribución tiene los siguientes eslabones: fabricante, mayorista, minorista y consumidor final. La introducción del comercio electrónico posibilita la flexibilización de esa cadena, que pasa a ser un poco más libre, ya que permite que cualquiera de los eslabones tenga la posibilidad de contactar con el consumidor final, expandiendo, con ello, el mercado en cada nivel.

Existen varias maneras de clasificar las distintas formas de comercio electrónico atendiendo al tipo de relación que se establece entre el comprador y el vendedor. Clasificaremos los distintos tipos de comercio electrónico, atendiendo al papel que empresas (B), consumidores (C) y administraciones (A) juegan en la transacción, en:

A2B: Es el comercio electrónico entre la Administración y las empresas. Se refiere a la prestación de servicios por parte de la Administración a las empresas, como auditorías, certificaciones de calidad o de denominación de origen, promoción exterior, etc.

A2C: Es el comercio electrónico entre la Administración y los consumidores finales. Se trata de un modelo en el que la Administración vende sus productos o servicios al consumidor final. Por ejemplo, venta de libros o publicaciones, venta de servicios metereológicos, etc. 

B2A: Es el comercio electrónico entre la Administración y las empresas. Se refiere a la prestación de servicios por parte de la Administración a las empresas, como auditorías, certificaciones de calidad o de denominación de origen, promoción exterior, etc. 

B2B: Se refiere al comercio electrónico entre empresas. Abarca, tanto el comercio electrónico de bienes o servicios, como las transacciones de información relacionada con procesos comerciales entre empresas, lo que hemos llamado e-business . Es una evolución de los procesos de intercambio electrónico de datos, ya existentes antes de la generalización en el empleo de Internet como plataforma para realizar negocios.

B2C:

C2B: Se refiere a comercio electrónico entre consumidor y empresas, en las que el consumidor, o un grupo de ellos, emplean Internet para conseguir productos a mejores precios o con mejores condiciones. La forma usual de funcionamiento es una especie de puja en la que los usuarios hacen una petición y las empresas hacen ofertas. 

C2C: Se refiere al comercio electrónico entre consumidores finales en donde unos actúan como vendedores y otros como compradores. El ejemplo típico son las subastas a través de Internet en sitios como eBay. 

Respecto al modelo de negocio, la siguiente imagen refleja los distintos tipos:

· Comprador y vendedor individuales: es el modelo tradicional de negocio llevado a Internet. El vendedor determina el precio, que es igual para todos los clientes.

· Varios vendedores compitiendo, un comprador: es el modelo tradicional de licitación, en el que varios vendedores compiten por vender un producto a un determinado cliente, que es el que pone las condiciones que ha de satisfacer el producto o servicio, y especifica el máximo precio que está dispuesto a pagar. 

· Comprador individual, varios vendedores colaborando: se trata de un modelo de negocio en el que varios vendedores colaboran para ofertar un producto o servicio final, al que cada uno de ellos aporta algo. Un ejemplo, en una obra civil compleja pueden concurrir empresas de ingeniería, de construcción y de control de calidad para ofertar una solución completa a la Administración
· Compradores compitiendo, vendedor individual: Es el esquema típico de una subasta, en la que un vendedor ofrece un producto o servicio, y varios compradores compiten entre ellos, ofertando mejores precios. 

· Compradores colaborando, vendedores compitiendo: Es una modalidad en el que una serie de compradores, interesados en un producto o servicio, se unen para hacer una petición colectiva, en la que especifican los requerimientos del servicio o producto y lo que están dispuestos a pagar. 

· Ventas a precios inferiores del coste: Se trata de un modelo de negocio en el que los productos o servicios se venden por debajo de su coste. Se espera que el volumen de negocio, junto con ingresos adicionales por publicidad y otros servicios adicionales, compense las pérdidas por venta a precio inferior al coste e, incluso, proporcione ganancias. 

· Precio cero: Es otro caso, extremo. Se trata de conseguir un volumen suficientemente numeroso, y fiel, de clientes como para que la publicidad o los servicios postventa, consultoría, mantenimiento, etc., compensen los costes de los productos y aporten ganancias. 

· Intercambio: Es un tipo especial de modelo de “negocio” en el que se intercambian bienes o productos. Esto es, la transacción, en ningún momento, involucra dinero, se intercambia un producto por otro, o un servicio por otro, o cualquier mezcla.

Formas que adopta el comercio electrónico:

· Escaparate virtual: La empresa se limita a mantener una página web en la que describe sus productos, pero no los vende. Es el símil del catálogo impreso, pero trasladado al mundo de la red.

· Comercio virtual:

· Tiendas virtuales: Son aquellas empresas que se han creado para vender algo a través de la red. Son empresas que no tienen “tiendas físicas”, sólo el comercio que tienen en Internet.

· Catálogos: Son empresas que se dedicaban a la venta por catálogo, y que en la actualidad han migrado a la red, manteniendo el modelo de negocio.

· Tiendas mixtas: Se trata de empresas con presencia “física”, que utilizan la red como otro medio de negocio. Son empresas convencionales que han visto el potencial de la red y la emplean para llegar a más clientes potenciales, pero manteniendo el modelo de negocio tradicional de la tienda “física”.

· Suscripción: Es el modelo en el que el usuario paga por obtener una serie de servicios de la empresa. En este caso, por acceder al sitio de la empresa en Internet. Suelen emplearlo los medios de prensa con ediciones en la red, las consultorías y demás empresas similares

· Afiliación: Se trata de un modelo en el que se pagan determinadas comisiones.

· Mediador: Un mediador es un agente capaz de generar un mercado reuniendo a compradores y vendedores, cobrando, por ello, un porcentaje de las ventas realizadas. En esta categoría nos podemos encontrar con agrupaciones de compradores, centros comerciales virtuales (mall), lugares de subastas, clasificados y agentes buscadores.

2.2.2. Historia y evolución del comercio electrónico e Internet 

La historia del comercio electrónico está muy ligada a la propia historia de la web. Internet surge en los años 60 como un proyecto del DARPA (Agencia de Investigación de Proyectos Avanzados de Defensa). Este organismo quería una red que siguiese funcionando aunque algunos de sus nodos fuesen destruidos. Hacia 1971, ARPANET, la primitiva red, contaba con quince nodos equipados con veintitrés ordenadores centrales. En 1972 se introduce el correo electrónico. En 1973 se unen a la red los primeros nodos internacionales. Por esa época, ARPANET empieza a evolucionar hacia lo que posteriormente sería el modelo de Internet: una serie de redes interconectadas. En 1987 ve la luz el protocolo de Internet: TCP/IP tal y como lo conocemos, que será totalmente funcional en el año 1983. Hacia 1985 la NSF (Nacional Sciencie Foundation) crea NSFnet, una red que une los principales centros de investigación de Estados Unidos, prohibiéndose su uso con fines comerciales. En 1989 se superan los 100.000 ordenadores conectados. En ese mismo año se unen a NSFnet varios países. Este hecho supone el inicio de la explotación comercial de la red. En 1990, España se conecta a NSFnet. En 1991 NSF elimina la prohibición del uso comercial de su red, en 1991 nace la web en el CERN, En 1994 se conectan a Internet, servicios como AOL (American OnLine) y Compuserve. Internet se hace accesible para un gran número de usuarios acostumbrados a pagar por navegar. En el 1999 explosión de .com y nace el primer banco de internet, en el 2003 renace el comercio electrónico.
Respecto al comercio electrónico, se suelen considerar cuatro generaciones que parten del EDI (Exchange Data Interface, sistema de comunicación entre empresas, previo al comercio electrónico para hacer negocios. Se basaba en el empleo de redes privadas y protocolos propietarios), o Intercambio Electrónico de Datos, servicio que las empresas ya empleaban, al margen de Internet. El EDI surge como respuesta a la creciente necesidad de intercambio de datos entre las empresas que hacían negocios. A finales de la década de 1980, el EDI estaba en pleno auge y los expertos pronosticaban un gran crecimiento y la universalización del sistema. Por otra parte, el modelo EDI implicaba la necesidad de que las empresas que lo fuesen a emplear llegasen a acuerdos previos, lo que en la práctica dificultaba su implantación. Una modalidad de EDI que sí tuvo éxito, y de hecho se sigue empleando, es la empleada en el transporte aéreo, el SMD.

En cuanto a la historia del comercio electrónico, se suelen distinguir cuatro generaciones:

1) 1ª Generación: Cuando la web empieza a salir de los centros de investigación, allá por el año 1993, las primeras grandes empresas perciben la importancia y empiezan a crear páginas web sólo hablando de la organización. Posteriormente, aparecen los primeros catálogos en la red. Las páginas son estáticas y, el modo de comunicación con el comprador se reduce a los formularios o correo electrónico. Todavía no se puede comprar a través de la red. 

2) 2ª Generación: Inmediatamente, las empresas ven la posibilidad de emplear sus páginas para hacer negocio directamente en la red. En esta etapa ya se puede comprar a través de la página. Aparecen los “centros comerciales virtuales” en los que una empresa que disponía de la tecnología e infraestructura necesaria para crear tiendas virtuales, alquilaba espacio a otras empresas interesadas en tener su propia tienda.En cuanto a los medios de pago, en esta etapa se suele emplear el pago contra reembolso, cheques, transferencias y, en algunos casos, pago mediante tarjeta electrónica. Empiezan los negocios de Internet “puros”, empresas que nacen exclusivamente para vender productos o servicios a través de la red.

3) 3ª Generación: Pretende automatizar el proceso de selección y envío de los datos acerca de los productos comprados. La solución es implementar sistemas de bases de datos, junto con aplicaciones web, basadas en guiones CGI (Common Gateway Interface ) . Aparecen los primeros contenidos dinámicos y se generaliza el “marketing en la red”. En cuanto a los medios de pago, se generaliza el empleo de las tarjetas como medio de pago. Aparecen los primeros protocolos para pago seguro.

4) 4ª Generación: El contenido es dinámico, generado mediante una aplicación web a partir de datos suministrados por un sistema de bases de datos. Se cuida el diseño del sitio, empleándose diseñadores gráficos especializados para su creación e informáticos para el soporte y diseño de la lógica de negocio. Se mejora la seguridad de los sitios y se implantan diversos mecanismos de pago seguro En cuanto a los medios de pago, aparecen las “carteras electrónicas”. Se implementan los servicios de seguimiento del pedido, desde que se acepta, hasta que se entrega al usuario. La publicidad se generaliza, llegando a ser un verdadero problema en la navegación por la web. Se desarrollan métodos cada vez más sofisticados para crear perfiles de los usuarios de la red. Aparecen las primeras legislaciones sobre comercio electrónico y, en España, la Sociedad de la Información.

El comercio electrónico ha evolucionado de ser el simple catálogo de productos o servicios, construido a partir de una página estática, con poco mantenimiento, a convertirse en un medio de primer orden en la venta de productos y servicios, como hemos visto. El mercado se ha ido asentando, modificando, en muchos casos, el modelo de negocio, que pasa a ser un medio más para llegar al cliente en las empresas tradicionales.

2.2.3. Situación actual del comercio electrónico

Internet ha registrado un fuerte crecimiento a escala mundial, tanto en número de usuarios, como en volumen de comercio electrónico e inversión publicitaria en la red. Por su volumen actual, se puede considerar ya un medio de comunicación de masas.

En Europa, los resultados de las encuestas indican que arrastramos un retraso de unos tres años, tanto a nivel de penetración de Internet, como en implantación del comercio electrónico, con respecto a USA, aunque la tendencia es a la reducción de la distancia debido a una serie de factores, entre los que podemos citar: 

· Apoyo estatal a la penetración de Internet en la sociedad. 
· Simplificación y liberalización en los mercados de telecomunicaciones, lo que debería suponer un abaratamiento en los accesos a Internet, uno de los problemas de Europa.

· Extensión del modelo de acceso gratuito a Internet.

· Aumento del número de dispositivos con capacidad para acceder a Internet. El otro gran problema europeo

Por su parte, España se sigue manteniendo por detrás de la media europea, tanto en penetración de Internet, como en volumen de comercio electrónico, si bien está experimentando un fuerte crecimiento apoyado en la mayor implantación de las tecnologías de acceso de banda ancha y de los dispositivos móviles. 

Respecto a la situación del comercio electrónico en España, los expertos creen que España se está esforzando para mejorar, en lo que a comercio electrónico se refiere y, así, poder nivelarse al resto de países.

Los problemas que mencionan las empresas que se dedican al comercio electrónico son, principalmente:
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Respecto a los problemas que los consumidores perciben en el comercio electrónico, destacamos:
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Tabla 2-1 Situación del comercio electrónico en España
Respecto a la crisis de las "punto com", en España se considera que ya ha pasado y que, de hecho, a la vista de los resultados, la explosión del comercio electrónico es una realidad. Los resultados han mejorado sustancialmente pero, según algunos expertos, todavía no son suficientes. Además faltaría, según ellos, una mayor implicación de todas las partes involucradas para conseguir la tan ansiada equiparación con Europa.

2.2.4. Ventajas e inconvenientes del comercio electrónico

A. Ventajas para la empresa

a) Permite aumentar el nivel de eficiencia de la empresa ya que simplifica procesos, al tiempo que mejora la imagen de empresa. Actualmente, una empresa que no esté en la red no existe (dicho popular: “si no está en Google, no existe”).

b) Permite aumentar las ventas al abrir a la empresa mercados a los que no podría acceder, especialmente en el caso de las pymes: virtualmente, el mercado es todo el mundo que posea ordenador y esté conectado a la red. 

c) Facilita la cooperación y las relaciones entre las empresas, al simplificar los procedimientos de interacción entre ellas: ya no son necesarios complejos y costosos procedimientos de comunicación altamente estandarizados

d) Permite reducir, e incluso eliminar, los intermediarios en la cadena de distribución, suprimiendo costes y agilizando el proceso.

e) Permite agilizar la gestión de la información que la empresa genera de cara al público: es más fácil actualizar el catálogo que mantenemos en la web, ya sea tienda o sólo catálogo, que volver a imprimir y reenviar los catálogos de la empresa.

f) Permite eliminar una parte del material impreso, sobre todo catálogos, manuales de servicio y operación, lo que permite la reducción de costes de venta.

g) Reduce los retrasos gracias a la velocidad de transmisión

h) Disminuye el ciclo de producción, creando mercados más competitivos.

i) Facilita la creación de servicios de valor añadido en los que cooperan varias empresas.

j) Hace posible la igualdad de trato a los clientes independientemente de sus características individuales: nacionalidad, lugar de residencia, etc. 

k) Permite técnicas de marketing personalizado, algo que en otros medios es impracticable por su coste.

l) Permite implantar tácticas en la venta de productos para crear fidelidad en los clientes.

m) Es un medio que está disponible 24 horas al día, los 7 días de la semana.

n) Permite la reducción de los inventarios y la implantación de técnicas JIT ( Just In Time ) de gestión de stocks. 

o) Permite una mayor cercanía al cliente, lo que posibilita el trato personalizado.

B. Desventajas para la empresa

a) Validez legal de los contratos y transacciones “sin papel”, si bien esto está casi resuelto.

b)  Necesidad de acuerdos internacionales que permitan armonizar la legislación sobre el comercio electrónico. 

c) El control de las transacciones internacionales, incluido el pago y cobro de impuestos.

d) La protección de los derechos de la propiedad intelectual.

e) La seguridad de los medios de pago electrónicos. 

f) La falta de estándares en cuanto a protocolos de comercio electrónico seguro, lo que lleva a la proliferación de protocolos y aplicaciones incompatibles.

g) La dificultad para encontrar información útil entre tanta información existente.

h) El desconocimiento del medio y de sus posibilidades.

i) La dificultad para el acceso a las fuentes de financiación adecuadas.

j) Falta de apoyo institucional.

k) Desconfianza de los medios de pago electrónicos.

C. Ventajas para el comprador

a) Permite acceder a una oferta mucho más amplia de productos, condiciones y precios

b) Permite comparar fácilmente condiciones, precios, productos y servicios entre distintos fabricantes y/o vendedores, ya sean nacionales o internacionales

c) Permite acceder a productos que no puede encontrar en su localidad. 

d) Se visualiza todo el catálogo de productos del sitio y se obtiene información bastante exacta, ya sea en el sitio donde va a comprar, ya sea en el del fabricante del producto.

e) El procedimiento de compra es ágil y cómodo: no tiene que desplazarse para comprar, ni que esperar en la cola para pagar. 

f) Permite, en muchos casos, acceder a servicios preventa y postventa, e incluso a servicios de ayuda en el momento de la selección y compra del producto y/o servicio, a través del mismo medio.

g) Mayor interactividad y personalización de la demanda.
D. Desventajas del comprador
a) Falta de infraestructura y reducida implantación del PC, situación que poco a poco se va subsanando.

b) Accesos a Internet caros. 

c) Desconfianza hacia los medios de pago electrónicos. 

d) Desconfianza hacia el uso que se dará a sus datos personales, si bien esto debería estar resuelto desde la entrada en vigor de la LOPD (Ley Orgánica de Protección de Datos). 

e) Desconocimiento del medio. 

f) Dificultad para acceder a la información necesaria.

g) Problemas de hábitos culturales. En muchos casos, todavía queremos ver y tocar lo que vamos a comprar. 

h) El idioma. Las tiendas “en español” todavía son minoritarias y existe una gran masa de población que desconoce el inglés, el idioma universal en Internet.

i) No se conoce a quien nos está vendiendo. Lo que se refleja en los resultados de las encuestas es que preferimos comprar en sitios que pertenecen a empresas con tiendas “reales” antes que en tiendas que pertenecen a empresas “virtuales”.

j) Servicios postventa. En general deseamos un servicio postventa que nos resuelva los posibles problemas de una forma sencilla. La pregunta típica, en este caso es “¿y si tengo que devolverlo?”

k) Problemas en la recepción del producto. En muchos casos el producto puede tardar varias semanas en llegarnos y, a veces, llega con desperfectos de los que no se hace cargo el vendedor.
2.2.5. Normativa reguladora del comercio electrónico

A. Normativa española

1. Real Decreto 292/2004, de 20 de febrero, por el que se crea el distintivo público de confianza en los servicios de la sociedad de la información y de comercio electrónico y se regulan los requisitos y procedimiento de concesión. (BOE 27-02-2004). 

2. Ley 34/2002 de 11 de julio, de servicios de la sociedad de la información y de comercio electrónico. 

3. Ley 47/2002 de 19 de dic, de reforma de la Ley 7/1996 de ordenación del comercio minorista adapt. a Dir. 97/7/CE sobre contratos a distancia. 

4. Ley 59/2003 de 19 de diciembre de firma electrónica. (BOE 20.12.2003). 

5. Ley 60/2003 de 23 de diciembre de Arbitraje (BOE 26.12.2003). 

6. IVA (impuesto valor añadido) - Art. 70 y Art. 163 bis, ter y quáter de la Ley 37/1992. IVA. (BOE 29.12.1992). 

7. IVA (impuesto valor añadido): Orden Ministerial HAC/3134/2002 sobre facturación telemática. (BOE 13.12.2002). 

8. IVA (impuesto valor añadido): Resolución 2/2003 del Dir. General de la Agencia Estatal Administración Tributaria sobre determinados aspectos. 

9. IVA: Orden HAC/1736/2003 - régimen especial aplicable a los servicios prestados por vía electrónica.

10.  Ley 26/1984 para la Defensa de los Consumidores y Usuarios (BOE 24.7.1984). 

11. Ley de IVA. Régimen especial aplicable a los servicios prestados por vía electrónica.

12.  Artículo 12 de la Ley 41/1998 sobre la Renta de No Residentes y Normas Tributarias. 

13. Ley orgánica 15/1999 de 13 de diciembre de protección de datos de carácter personal (BOE 14.12.1999). 

14. Real Decreto Legislativo 1/1996 de 12 de abril texto Refundido de la Ley de Propiedad Intelectual. (BOE 22.4.1996). 

15. Ley 22/1994, de 6 de julio, de responsabilidad civil por los daños causados por productos. 

16. Real Decreto 1906/1999, de 17 de diciembre, por el que se regula la contratación telefónica o electrónica con condiciones generales. 

B. Normativa europea

1. Directive 1999/44/EC - sale of consumer goods and associated guarantees. 

2. Directive 1999/93/EC - Community framework for electronic signatures. 

3. Directive 2000/31/EC - electronic commerce. 
4. Directive 2001/29/EC - copyright and related rights in the information society. 

5. Directive 2002/38 VAT on e-services. 

6. Directive 2004/48 on the enforcement of intellectual property rights. 

7. Directive 84/450/EEC - misleading advertising. 
8. Directive 89/104/EEC - trade marks. 
9. Directive 90/388/EEC - competition in the markets for telecommunications services. 

10. Directive 91/250/EEC - legal protection of computer programs. 

11. Directive 92/100/EEC - commercial rights on intellectual property. 

12. Directive 93/98/EEC - harmonizing the term of protection of copyright and certain related rights. 

13. Directive 95/46/EC - processing and free movement of personal data. 

14. Directive 96/9/EC - the legal protection of databases. 

15. Directive 97/55/EC - misleading advertising so as to include comparative advertising. 

16. Directive 97/66/EC - processing of personal data and the protection of privacy in the telecommunications sector. 

17. Directive 97/7/EC - protection of consumers in respect of distance contracts. 

18. Directive 98/6/EC - consumer protection in the indication of the prices of products offered to consumers.

19.  Directive 98/71/EC - legal protection of designs. 

20. Directive 98/84/EC - legal protection of services based on, or consisting of, conditional access. 

21. Regulation 733/2002 on the implementation of the .eu Top Level Domain. 

22. Regulation 874/2004 laying down public policy rules on implementation and functions of .eu TLD. 

Un contrato electrónico es un contrato en el que las dos partes que lo celebran no están presentes físicamente, sino que se ponen de acuerdo mediante un sistema de comunicaciones, confirmándose la aceptación del contrato en un sistema electrónico de tratamiento de datos, y enviándose por una red de datos. 

El contrato, a todos los efectos, tiene la misma validez que cualquier contrato formalizado en "soporte papel", siempre que se dé el consentimiento voluntariamente y concurran los demás requisitos necesarios para su validez.

La Ley de Servicios de la Sociedad de la Información y de Comercio Electrónico define el contrato electrónico como "todo contrato en el que la oferta y la aceptación se transmiten por medio de equipos electrónicos de tratamiento y almacenamiento de datos, conectados a una red de telecomunicaciones".

Los contratos electrónicos, además de la LSSICE, también deben estar regulados por la legislación civil y mercantil, en especial, por las normas de protección de los consumidores y usuarios y de ordenación de la actividad comercial.

No se podrán efectuar contratos electrónicos en los siguientes casos:

· La creación o transferencia de derechos sobre bienes inmuebles, salvo los arrendamientos regidos por la legislación común. 

· Los que requieran por Ley la intervención de tribunales, autoridades públicas o notarios, o registradores de la propiedad y mercantiles, como profesionales que ejercen la autoridad pública. 

· Los de crédito y caución, y los de garantía en forma de títulos presentados por personas que actúen por motivos ajenos a su actividad económica, negocio o profesión. 

· Aquellos que regulan relaciones familiares y de sucesiones por causa de muerte. 

Fiscalidad
En España, los tributos que satisface el comercio electrónico son los mismos que los que satisface el comercio tradicional, es decir

· Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas (IRPF). 

· Impuesto sobre la Renta de los No Residentes. 

· Impuesto sobre Sociedades. 

· Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA). 

· Impuestos Especiales, Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales e Impuestos Aduaneros. 

Protección de datos

2.4.1. Ley Orgánica de Protección de Datos de Carácter Personal (LOPD) 
La LOPD (Ley Orgánica 15/1999, de 13 de diciembre, de Protección de Datos de Carácter Personal aprobada en 1999), es una ley orgánica que deroga a LORTAD. 

La LOPD surge para transponer a la normativa nacional la Directiva 95/46/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 24 de Octubre de 1995, relativa a la protección de las personas físicas en lo que respecta al tratamiento de datos personales y a la libre circulación de esos datos.

La LOPD ".tiene por objeto garantizar y proteger, en lo que concierne al tratamiento de los datos personales", las libertades públicas y los derechos fundamentales de las personas físicas, y especialmente de su honor e intimidad personal y familiar." (Título I, Art. 1).

Para lograr este objetivo, se establece una serie de mecanismos que deben: 

· Garantizar la seguridad de los datos, independientemente del soporte en el que estén almacenados. 

· Limitar el uso de los datos, impidiendo que puedan ser empleados para fines distintos de los que estaban previstos cuando se recogieron. 

· Permitir que las personas físicas titulares de los datos puedan ejercer su control: modificación y cancelación, fundamentalmente. 

Para la ley, un dato de carácter personal es "cualquier información concerniente a personas físicas identificadas o identificables." (Título I, Art. 3.a.).

De esta manera, se pueden distinguir varias categorías: por su importancia y según su nivel de seguridad.por su importancia
1
	Datos personales 
	Son todos los datos personales que no están especialmente protegidos. 

	Datos personales especialmente protegidos 
	Son los datos que se refieren a ideología, religión, creencias, afiliación sindical, salud, vida sexual, origen racial o étnico, comisión de infracciones penales o administrativas. 


2

	Datos de nivel básico 
	Son aquellos datos personales que no se clasifican como de nivel medio atenuado, de nivel medio o de nivel alto. 

	Datos de nivel medioatenuado 
	Son los datos personales que permiten obtener una evaluación de la personalidad del individuo. 

	Datos de nivel medio 
	Son los datos personales relativos a la comisión de infracciones administrativas o penales, hacienda pública, servicios financieros, prestación de servicios de información sobre solvencia patrimonial y crédito. 

	Datos de nivel alto 
	Son los datos personales especialmente protegidos y los recabados para fines policiales sin consentimiento del interesado. 


Tabla 2-2  LOPD
La LOPD se aplica a empresarios, profesionales y entidades que traten datos de carácter personal, o sea, datos de personas físicas identificadas o identificables, registrados en cualquier tipo de soporte. Es aplicable a cualquier fichero que contenga datos de carácter personal registrados en un soporte que permita su tratamiento.

La LOPD también afecta a cualquier uso posterior de los datos de carácter público, ya sea en el sector público o en el privado. No afecta a los ficheros que las personas físicas posean y empleen en el ejercicio de actividades exclusivamente personales o domésticas.

Plazos de aplicación

· Los ficheros automatizados creados con anterioridad al 14 de enero de 2000 deben adecuarse a la LOPD antes del 14 de enero de 2003. 

· Los ficheros no automatizados (en papel) se deberán adaptar a la LOPD antes del 24 de octubre de 2007

Plazos de implantación de las medidas de seguridad para los distintos tipos de ficheros

· Para los ficheros con datos de nivel básico: hasta el 26/03/2000. 

· Para los ficheros con datos de nivel medio: hasta el 26/06/2000. 

· Para ficheros con datos de nivel alto: hasta el 22/06/2001, ampliado hasta el 22/06/2002. 

Respecto a la recogida de datos, la ley exige que se informe, claramente, al usuario sobre la existencia de un fichero o tratamiento de datos de carácter personal en el que se recogerán sus datos, de la finalidad a la que se destinarán los datos recogidos, de quien es el propietario de dicho fichero y de sus derechos, especialmente el de no dar su consentimiento, y el derecho de acceso, rectificación, cancelación y oposición.

La recogida de datos de carácter personal sólo podrá ser llevada a cabo en los casos en que, voluntaria, inequívoca y explícitamente el interesado otorgue su consentimiento, que deberá ser por escrito cuando se trate de datos personales especialmente protegidos (creencias, religión, vida sexual, salud, etc.). No se permite la obtención de datos por medios fraudulentos, desleales o ilícitos

Respecto a la cesión de datos, como regla general, se considera que la cesión de datos es una comunicación de datos de carácter personal y, por lo tanto, ha de contar con el consentimiento del interesado.

En cuanto al tratamiento y posesión de los datos, la ley distingue entre: el responsable de los datos y el responsable del tratamiento.

El responsable de los datos es la persona física o jurídica, de naturaleza pública o privada, u órgano administrativo, que decide sobre la finalidad, contenido y uso del tratamiento, o sea, las empresas, organismos y autónomos que cuentan con ficheros de datos de carácter personal para llevar a cabo su trabajo.

El responsable del tratamiento es la persona física o jurídica, autoridad pública, servicio o cualquier otro organismo que, sólo o conjuntamente con otros, trate datos personales por cuenta del responsable del tratamiento. 

Los datos han de ser destruidos una vez que hayan dejado de cumplir la función para la que han sido obtenidos, no pudiendo guardarse de forma indefinida. La destrucción de los datos ha de asegurar que no se puedan recuperar por ningún medio. 

La implantación de las medidas de seguridad conlleva establecer una política de seguridad, que se plasmará en el "documento de seguridad". En este documento se deberán recoger todas las medidas técnicas y organizativas llevadas a cabo para garantizar la disponibilidad, confidencialidad e integridad de los ficheros de datos de carácter personal.

Todo lo que tiene que ver con las medidas de seguridad y la forma de conservar y tratar los datos está recogido en el Reglamento de Medidas de Seguridad de los Ficheros Automatizados que contengan Datos de Carácter personal.

Este reglamento establece las obligaciones del responsable del fichero y del encargado del tratamiento de los datos, así como las medidas de seguridad que habrá que implantar, dependiendo del nivel de seguridad de los datos. 

Las sanciones contempladas en la LOPD oscilan entre 601,01 € los y los 601.012,10 €, dependiendo de si son faltas: leves, graves o muy graves. La cuantía final de la sanción se determina atendiendo, entre otros, a los derechos personales afectados, al volumen de datos tratados o cedidos ilegalmente, a los beneficios obtenidos, al grado de intencionalidad, a si hay reincidencia, etc.

Propiedad intelectual

La propiedad intelectual está formada por los derechos de carácter personal y patrimonial, que proporcionan al autor la plena disposición y el derecho exclusivo a la explotación de la obra, durante un determinado período de tiempo.

En España, el período de exclusividad que garantiza la propiedad intelectual va desde el momento de la creación, hasta 70 años después de la muerte del autor. Una vez transcurrido ese período, la obra pasa al dominio público, lo que supone que cualquiera puede acceder a ella, o en otras palabras, cualquiera podría publicarla.

Normalmente, la propiedad intelectual se suele dividir en dos categorías: 

· Derecho de autor y derechos con él relacionados, aplicables a las creaciones literarias, artísticas y técnicas. 

· Propiedad industrial. 

Los derechos de propiedad intelectual se refieren a derechos morales y a derechos de explotación o derechos económicos. 

Los derechos morales son derechos personales intransferibles, entre los que figuran el reconocimiento de la autoría, y la potestad para decidir la divulgación o no de la obra, y que se respete la integridad de su obra. 

Los derechos de explotación se refieren a la potestad que tiene el titular para hacer copias, vender, alquilar, exhibir, o transformar su obra. También se refieren a la potestad que la ley le otorga para impedir que otras personas puedan copiar, vender, alquilar, exhibir o transformar su obra, sin su consentimiento. 

Respecto al comercio electrónico, estos derechos se traducen en que el propietario de la página web ha de ser, a su vez, propietario de todas las imágenes, iconos, logotipos, música, textos, etc., que se exhiban en ella, o contar con el permiso, por escrito, de su propietario, debiendo, en este caso, figurar el nombre de los distintos autores del material que se muestra.

Respecto a la protección de la propiedad intelectual, el autor dispone de las siguientes medidas:

· Registro de la propiedad intelectual. 

· Depósito notarial. 

· Inclusión del símbolo de Copyright, ©. 

Técnicamente, se pueden proteger las páginas web mediante marcas de agua. 

La marca de agua es un sistema que permite introducir en la fotografía un código numérico o alfanumérico que identifica al propietario, o a los usuarios autorizados.

La marca de agua, que suele ser imperceptible puede ser detectada mediante programas especializados y, al copiarse en todas las copias del original, permite verificar fácilmente si la imagen se está empleando legal o ilegalmente. 

La Ley 34/2002, de 11 de julio, de Servicios de la Sociedad de la Información y de Comercio Electrónico regula el régimen jurídico de los servicios de la sociedad de la información y de la contratación por medios electrónicos, en lo que se refiere a:

· Las obligaciones de los prestadores de servicios, incluidos los intermediarios en la transmisión de contenidos por las redes de telecomunicaciones. 

· Las comunicaciones comerciales por vía electrónica. 

· La información previa y posterior a la celebración de los contratos electrónicos. 

· Las condiciones relativas a la validez y eficacia de los contratos electrónicos. 

· El régimen sancionador aplicable a los prestadores de servicios de la sociedad de la información. 

Según la ley, un prestador de servicios de la sociedad de la información es "cualquier persona física o jurídica que proporciona un servicio de la Sociedad de la Información, entendido como un servicio realizado a distancia, por vía electrónica, a petición del destinatario, por el que se recibe una compensación económica. También se considera servicio de la sociedad de la información, a efectos de la LSSICE, cualquier servicio no remunerado por el destinatario, siempre que constituya una actividad económica para el prestador del servicio".

 Obligaciones impuestas por LSSICE para el prestador de servicios de la sociedad de la información:

· Inscripción del nombre de dominio que habitualmente se utiliza en el Registro Mercantil, o en cualquier otro Registro Público en el que se encuentren inscritas. 

· Comunicación al Registro Público en el que se haya inscrito el nombre de dominio, de cualquier modificación o cancelación. 

· Mostrar en la página web, de forma clara denominación social, NIF, domicilio y dirección de correo electrónico; datos a cerca de la inscripción en el Registro Público en el que haya inscrito los nombres de dominio con los que opera; código o códigos de conducta a los que están adheridos; precios de los productos o servicios que ofrezcan, de forma clara y exacta, indicando si en el precio se incluyen o no los impuestos aplicables y los posibles gastos de envío; datos a cerca de las autorizaciones administrativas, si son necesarias para el negocio; si la página se refiere a servicios de una profesión regulada, los datos de la misma.  

· Si a través de la página se realizan contratos, se deberá proporcionar trámites que deben seguirse para contratar on-line; condiciones generales a que se sujete el contrato; en caso de que se guarden los contratos electrónicos, indicar si va a estar disponible y de que forma se podrá acceder a él para consultarlo, modificar datos o corregir errores; la lengua o lenguas en que podrá formalizarse el contrato. 

· Si se formalizan contratos on-line, se deberá confirmar la celebración del contrato por vía electrónica, mediante el envío de un acuse de recibo del pedido, o contrato realizado. 

· Si el acceso a los servicios se realiza mediante un teléfono de tarificación especial, y el acceso requiera la descarga de un programa de acceso, un dialer, la descarga sólo podrá llevarse a cabo con el consentimiento previo, informado y expreso del usuario

La LSSICE, establece tres tipos de infracciones: muy graves, graves y leves, con las multas correspondientes.

Intranet no es más que una red de área local, propiedad de una empresa, en la que se emplean las mismas tecnologías que en Internet. Se suelen emplear para implantar algún tipo de aplicación empresarial basada en la web, para que los empleados puedan colaborar entre sí; es una aplicación de trabajo en grupo.

Una aplicación de trabajo en grupo es una aplicación web, diseñada para permitir la colaboración entre los empleados de una empresa, permitiendo su uso a personal externo a la empresa, con determinadas restricciones. 

Un buen ejemplo de aplicación de trabajo en grupo, que se distribuye como aplicación de código libre, es hypergate. Hypergate dispone de los módulos típicos de este tipo de aplicaciones pero, además, integra un CRM y la gestión de pedidos.

Para implantar una Intranet en una empresa, debemos considerar el tipo de información que se maneja y la finalidad de la Intranet. 

Fases de implantación:

1. Diseñar y construir la sala en la que se ubicarán los servidores. Los servidores deben estar en una sala cerrada, accesible únicamente a personal autorizado, con sistemas de control de acceso, sistemas antiincendio, sistemas de refrigeración adecuados y sistemas de alimentación ininterrumpida. 

2. Diseñar la red de área local que dará soporte a la Intranet. Al diseñar la red, es necesario tener en cuenta el crecimiento de la empresa. Cambiar los equipos puede ser caro, pero cambiar el cableado puede llegar a ser muy costoso. Si el presupuesto lo permite, la mejor opción es una red Gigabit Ethernet . En este caso es importante la seguridad lógica y física de la red. 

3. Diseñar e implantar los planes de recuperación ante desastres y políticas de seguridad.

4. Instalar y configurar los equipos de red.

5. Probar la red y resolver todos los posibles problemas que aparezcan

6. Instalar y poner a prueba las aplicaciones de la Intranet

7. Probar la seguridad de la red contratando a una consultoría especializada.

Una aplicación web es un programa especialmente diseñado para ejecutarse dentro de un navegador web. Para ello, se emplean tecnologías de tres capas, basándose en una arquitectura cliente-servidor.

1. La primera capa reside en el ordenador del usuario, en el que se ejecuta la aplicación dentro del navegador web. Esta capa se ocupa de la representación y obtención de datos, la generación de informes, gráficos, etc.

2. La segunda capa se encuentra en el servidor de la lógica del negocio, que reside en el servidor web. Este servidor, además de preparar el entorno en el que se presenta la aplicación, se ocupa del procesamiento real de los datos. De forma generalizada, esta capa es conocida como middleware .

3. La tercera capa reside en el servidor de bases de datos de la empresa. El servidor se ocupa de procesar las consultas que se efectúan desde el servidor de la lógica del negocio, de esta forma, devuelve los datos solicitados. Además, dispone de módulos para crear y gestionar las bases de datos y los usuarios de las mismas

Además de estas capas, el sistema suele apoyarse en un servidor de seguridad que se encargará de identificar a los usuarios y conceder los permisos que les hayan sido asignados. 

Un buen ejemplo de aplicación web es Hypergate. Es un software de Intranet, que dispone, entre otros, de un módulo CRM distribuido como software libre. La arquitectura de este sistema es la siguiente:
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Tabla 2- 3  aplicación web es Hypergate
Otros ejemplos de aplicaciones web son implementaciones ERP, un software del tipo SAP para la gestión de toda la empresa, soluciones CRM, además de soluciones a medida, para resolver problemas concretos. 

Los servidores de aplicaciones remotas permiten acceder al escritorio de un sistema desde otro ordenador, de forma que, podemos trabajar en el ordenador remoto como si estuviésemos sentados ante él. Cuando ejecutamos una aplicación mediante un servidor de aplicaciones remotas, se ejecuta en el servidor, que envía la interfaz al cliente. Éste se encarga de recoger las pulsaciones del teclado, y el movimiento y los clics del ratón, y los devuelve al servidor. El cliente sólo se ocupa de presentar la interfaz de las aplicaciones. El trabajo duro lo realiza el servidor. 

Herramientas SAP

SAP (Sistemas, Aplicaciones y Productos) es un software de gestión empresarial. En realidad es una familia de programas, que poseen una serie de características, entre las que destacan:

1. Información en tiempo real: Los sistemas SAP se diseñan para proporcionar información sobre toda la empresa, en tiempo real y sin necesidad de procesos de actualización de otro tipo de sistemas.

2. La información jerarquizada: la información de toda la empresa se organiza por unidades de negocio o departamentos, de forma que es sencillo encontrarla, emplearla y actualizarla.

3. Integración: Los sistemas SAP se diseñan, precisamente, para lograr la integración entre todas las aplicaciones empresariales de la empresa. La integración se logra mediante la implantación de una base de datos común alimentada por los distintos módulos empresariales. 

Herramientas CRM

Las herramientas CRM (Customer Relationship Management) son herramientas informáticas que emplean las empresas para gestionar las relaciones con sus clientes. Una empresa que implanta una solución CRM pretende mejorar la relación que tiene con sus clientes actuales, fidelizarlos y aumentar su número. Para ello, es necesario que conozca el comportamiento de éstos y la forma en la que interactúan con la empresa. Implantando correctamente un CRM podemos analizar las compras de todos y cada uno de nuestros clientes, lo que nos permite personalizar la información que les ofreceremos cada vez que entren en nuestra tienda virtual, ajustándola a sus gustos personales, y a sus últimas compras. CRM es una filosofía empresarial en la que el cliente es el centro de la relación cliente-empresa.  

·  Es necesario conocer a los clientes para desarrollar productos y servicios adaptados a sus necesidades.

· Modificar las relaciones con los clientes, de manera que haya mayor interacción cliente-empresa.

· Fidelizar a los clientes.

· Permite realizar marketing directo.

El objetivo final de la CRM es que la empresa disponga de conocimiento suficiente para anticiparse a las necesidades de los clientes, diseñando productos y servicios adaptados, al tiempo que mejora la relación con los clientes.

Fases para implantar una CRM en una empresa:

1. Determinar las funciones que se deseen automatizar.

2. Implicar a toda la empresa en el proceso de implantación

3. Realizar un prototipo de empresa

4. Formar y motivar al personal que va utilizar el sistema
5. Crear un centro de soporte interno para el sistema

6. Implementar y administrar el sistema.

3. E-business en empresas turística
3.1.La empresa e- bussines
Según la Asociación Británica de Agencias de Viajes (ABTA), una encuesta realizada en otoño del 2003 por la Oficina Nacional de Estadísticas del Reino Unido reveló que el 68% de los adultos con acceso a Internet lo utilizaba para buscar información sobre viajes y alojamiento. No obstante, parece ser que una vez que encontraban su información, muchos usuarios seguían prefiriendo reservar utilizando medios más tradicionales. Otra encuesta sobre el mercado británico para ABTA, realizada por MORI, una organización de investigación de mercados, mostró que sólo dos tercios de las personas que buscaban información en Internet reservaban el viaje, es decir, los billetes sin alojamiento.

 Se debe comenzar por las siguientes premisas. Es cierto que el "núcleo tecnológico clave" es el conjunto de "tecnologías clave" y de "tecnologías base" y soporta el valor añadido de la empresa, siendo el más importante resultado de su estrategia tecnológica. Asimismo, un análisis informacional debe incluir información ambiental, interna y corporativa. Del mismo modo, considerar que  las drásticas reducciones en costes se deberán a una sustitución de la coordinación humana por TI, demanda creciente de servicios integrados de información que exigen servicios de coordinación interorganizacionales y nuevas estructuras. Y tener claro que en un ecosistema Internet no es cierto que los segmentos en web son divisiones independientes.

Por otra parte, en el modelo de la nueva cultura de la información, se distingue, aunque se busca afianzar, la relación entre lo académico y lo profesional. Se obliga y requiere una clara distinción entre medios y necesidades. Involucra información externa, interna y corporativa.
Sirve para modelar las organizaciones en su componente informacional. Y expone los objetivos de los procesos que encierra toda la información a la cual deben adaptarse las decisiones.

3.2 La estrategia e- bussines
La estrategia del marketing se conforma en base a tres elementos principales: el mercado al que se dirige la empresa, los objetivos, y los medios de marketing. Dichos elementos no se han de considerar aisladamente, sino como partes integrantes de un mismo conjunto, relacionadas entre sí, que encuentra su máxima expresión en el Plan de marketing, que constituye la síntesis de la situación en la que se encuentra la empresa y hacia dónde quiere ir. En él se materializan las diferentes estrategias de actuación que la empresa va a desarrollar, las cuales constituyen el "Marketing-Mix", o combinación de acciones de producto, distribución, promoción y precio.

En este ámbito se desarrolla  la empresa e-bussine. Sus características fundamentales de las nuevas tendencias en estructuración empresarial son
· Estructura flexible y adaptable. 

· Autoridad basada en conocimientos. 

· Alto grado de descentralización. 

· Unidades estructurales pequeñas autogestionadas con capacidad de integración en redes. 

· Personal con alta capacidad, creatividad e innovación, alta profesionalidad. 

· Alta cooperación e integración. 

· Trabajo de equipo. 

· Transfuncionalidad. 

· Información bidireccional y transversal necesaria para una dirección cooperativa. 

· Dirección participativa cooperativa. 

· Discusión sin imposición de jerarquías. 

· Comunicación entre todos los niveles y unidades organizativas en tiempo real. 

Sus fases fundamentales de la función comercial son

· Análisis del sistema comercial (mercado, competidores, suministradores, público interesado y entorno). 

· Diseño de estrategias mediante la adecuada combinación de los distintos instrumentos del marketing (producto, precio, distribución y comunicación). 

· Dirección, organización y control de la actividad comercial. 

Para ello, debemos estar atentos a las discontinuidades del entorno competitivo que fundamentan la realización de estrategias en la

· Globalización de la economía. 

· Desregulación y privatización. 

· Volatilidad y estacionalidad industrial. 

· Convergencia tecnológica. 

· Fronteras indeterminadas entre los sectores. 

· Nuevos criterios reguladores de las transacciones económicas. 

· Desintermediación de los procesos de negocio. 

· Ecosensibilidad. 

Las cualidades generales que se destacan como valoradas en los directivos?

· Buenas habilidades interpersonales. 

· Habilidades sobresalientes de comunicación. 

· Cualidades de liderazgo. 

· Inteligencia. 

· Conocimiento de los productos y mercados. 

· Habilidades para organizar, planear y establecer prioridades. 

· Habilidad estratégica. 

· Competencia técnica. 

· Capacidad para la organización de equipos de trabajo. 

· Habilidad para enfrentarse al estrés y a la ambigüedad. 

· Tesón y perseverancia. 

· Habilidad para seleccionar y desarrollar equipos. 

· Conocimientos generales de administración. 

3.3 Las claves de las e.-bussines
Los beneficios fundamentales inherentes al negocio electrónico son

· Reducción de costes de publicidad. 

· Reducción de costes de entrega (especialmente de los bienes que pueden ser entregados electrónicamente). 

· Reducción del coste de diseño y de fabricación. 

· Mejora la información sobre el mercado ‘market intelligence’ y la planificación estratégica. 

· Ofrece más oportunidades para el marketing por nichos ‘niche marketing’. 

· Permite un igual acceso al mercado, tanto para las empresas grandes y pequeñas. 

· Permite acceder a nuevos mercados. 

· Permite la participación del cliente en la innovación del producto y del servicio.
4 Nuevas Tecnologías la revolución dentro de las empresas turísticas
4.1. Ejemplos de consultoría turística
ANÁLISIS DEL ENTORNO Y DE LAS OPORTUNIDADES DE SU NEGOCIO

Tarea I. Descripción de su proyecto y del entorno

Debilidades Amenazas

• De nueva creación

• Insuciente experiencia en lo laboral

• No existen activos

• No la arropa una multinacional

• Presenta déficit aèrtura

• el turismo es temporal

• Período corto de ingresos

• Influencia institucional

Fortalezas Oportunidades

• Nueva creación

• Sustentada sobre pilares lógicos

• Creciente demanda

• Un mercado amplio

• Gijón emprende

• Gijón crece turísticamente

Tarea II. Pares de Éxito

Fortalezas Oportunidades Estrategias

Nueva creación Gijón emprende orientación al mercado

Sustentada sobre pilareslógicos

Un mercado amplio Liderazgo en calidad

Creciente demanda Gijón crece turísticamente Especialización en nichointerior

Tarea III. Pares de Riesgo

Amenazas Debilidades Estrategias

El turismo es temporal De nueva creación Captar turistas en cualquier estación

Período corto de ingresos No existen activos Incrementar los ingresos durante todo el año

Influencia institucional No la arropa una multinacional Buscar apoyos en CC.AA.

Tarea IV. Pares de Reacción

Amenazas Fortalezas Estrategias

El turismo es temporal Sustentada sobre pilareslógicoscaptar turista durante todo elaño

Período corto de ingresos Creciente demanda Expandir mercado 2 22 / 9 / 2006

Influencia institucional Nueva creación Buscar apoyos

Tarea V. Pares de Adaptación

Oportunidades Debilidades Estrategias

Un mercado amplio Insuciente experencia en lolaboral

Incrementar la experiencia en el mercado

Gijón emprende No la arropa una multinacional Trabar para buscar apoyos

Gijón crece turísticamente No existen activos Captar ingresos 3 22 / 9 / 2006

RESULTADOS DEL ANÁLISIS DEL ENTORNO Y DE LAS

OPORTUNIDADES DE SU NEGOCIO

El siguiente cuadro recoge que estrategias ha definido Vd. para su Proyecto. Es frecuente que

determinadas estrategias puedan aparecer en varios cuadros. Ello confirma la conveniencia de anotar

estas Estrategias como Líneas Maestras de Acción, pues su origen cubre varios y diversos frentes.

Amenazas Oportunidades

• Estrategias de Riesgo • Estrategias Adaptativas

• Captar turistas en cualquier estación

• INcrementar los ingresos durante todo el  año

• Buscar apoyos en CC.AA.

• Incrementar la experiencia en el

   mercado
• Trabar para buscar apoyos

• Captar ingresos

Debilidades

• Estrategias Reactivas • Estrategias Ofensivas

• captar turista durante todo el año

• Expandir mercado

• Buscar apoyos

• Orientación al mercado

• Liderazgo en calidad

• Especialización en nicho interior

Informe Final Del Autodiagnóstico Del Emprendedor

1 Datos del Emprendedor

Nombre: Jesús Ángel Pardo Álvarez

Dirección: Avda. Juan Carlos I nº 28 5B

Localidad: Gijón

Provincia: ASTURIAS

2 Características Básicas del Proyecto de Empresa

Número de socios que formarán la empresa:
1 o 2 socios

La actividad de la empresa estará relacionada con:
La prestación de servicios

Quiere Vd. montar la empresa porque conoce muy bien:
El mercado

3 AUTODIAGNÓSTICO

A continuación se detalla el resultado obtenido en el diagnóstico de sus aptitudes emprendedoras:

3.1 MOTIVACIÓN

3.1.1 Autonomía y compromiso personal

Autonomía personal y reconocimiento ajeno

Usted parece ser una persona que busca en su proyecto empresarial la oportunidad de ganar un

espacio de libertad que no encuentra trabajando para otros, por muy prestigiosa que sea la empresa.

Si ya ha probado esta experiencia, es muy probable que nunca vuelva a trabajar por cuenta ajena,

pero no olvide que las cosas pueden cambiar y debe asumir la posibilidad de que tenga que hacerlo.

Procure mentalizarse de ello y prepárese para esa contingencia, pues la primera empresa de un

emprendedor es él mismo, es decir, su desarrollo como persona, y su capacidad para superar sus

retos y mantenerse sereno ante el éxito. Recuerde lo que le coreaban a César los ciudadanos

romanos al volver exitoso de sus campañas militares: “No olvides que eres mortal”.

Compromiso personal y tolerancia al fracaso

Usted parece ser una persona comprometida con su proyecto. Por él siente una especie de pasión

que le lleva a trabajar duro y a desarrollar un escenario óptimo en el que poner en práctica lo que

tiene en mente. Y esto lo hace con criterio analítico, midiendo el riesgo. Esta actitud le permite

afrontar lo inesperado de forma positiva y salir airoso en muchas ocasiones. Debe cuidar esa energía

interior, esa motivación, manteniendo el mejor equilibrio posible entre su vida personal y familiar, por
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un lado, y su actividad profesional, por el otro, y valorando al máximo las satisfacciones que le

proporcionan las dos primeras. Aunque a veces no lo parezca, eso es lo más importante.

3.1.2 Importancia de dinero

Motivación para ganar dinero

El hecho de ganar dinero es una consecuencia de mi actividad principal, que es proporcionar un

producto o servicio de calidad. Si esto se hace bien, entonces el dinero llegará. Hay que ser paciente:

la vaca tiene que crecer para dar leche, y hay que cuidarla constantemente.

Necesidad del dinero para emprender

Si hay potencial de negocio, el dinero puede encontrarse. Para ello es importante conocer el sector

en que quiere trabajar, y el trabajo a realizar, para saber qué necesidades cubrir. Ahí está el reto

personal, pues hay que hacer un gran esfuerzo para ver las cosas, darles forma, crear un equipo de

gente comprometida con el proyecto, y convencer a clientes y proveedores. El dinero es un elemento

más en ese proceso, pero, cuando uno está convencido de lo que quiere, lo acaba haciendo, de una

manera u otra.

3.2 ENERGÍA E INICIATIVA PERSONAL

3.2.1 Iniciativa y Organización del trabajo

Forma de trabajar

Aunque tiene clara la importancia de marcarse objetivos a largo plazo, recuerde también que es

bueno fijar y cumplir objetivos a corto plazo coherentes con los objetivos a largo. Le servirán como

“conductores” y “facilitadores” en la consecución de los objetivos a largo plazo.

Importancia de la Iniciativa

Cuando se emprende con un nuevo proyecto, la predicción certera de su éxito o fracaso es

prácticamente imposible. Si después de un gran esfuerzo no ve resultados, analice los motivos y trate

de establecer medidas correctoras. Si aún así el proyecto sigue sin funcionar, no tenga reparos en

abandonarlo. Mire el fracaso como un honor y emprenda sin miedo otro proyecto. Los errores

pasados le servirán de formación y aprendizaje para alcanzar éxito en el futuro.

3.2.2 Dedicación al negocio y confianza en la suerte

Dedicación

Trabajar sin límites no es lo mejor, pero una realidad que hay que asumir es que para sacar una

empresa adelante hay que realizar importantes esfuerzos adicionales.

Suerte
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La suerte también dependerá de usted. Aunque las circunstancias puedan ayudarle o perjudicarle

mucho, el trabajo del día a día es fundamental para que un negocio salga adelante. No confíe

solamente en la suerte.

3.3 CAPACIDAD DE RELACIÓN (DE INFLUENCIA)

3.3.1 Comunicación y capacidad comercial

Capacidad de comunicación

Para ser un emprendedor de éxito es muy importante que sea un buen comunicador, que pueda

transmitir el concepto de empresa que quiere construir. Para ello, es indispensable generar confianza,

y piense que la mejor forma para que se pueda comprobar que “no dice cosas que no piensa”, es

que sus acciones sean coherentes con lo que dice.

Importancia de la función comercial

Todos los emprendedores de éxito coinciden con usted en la importancia decisiva de la función

comercial de la empresa. También insisten en un riesgo que hay que tener presente: no debe vender

por encima de su capacidad de producción porque se puede asfixiar a la empresa, es lo que se llama

“morir de éxito” cuando se produce un desajuste entre la función productiva y la comercial.

3.4 CAPACIDAD DE ANÁLISIS

3.4.1 Orientación al mercado

Importancia de la definición del cliente potencial

El trabajo es imprescindible para sacar adelante una empresa, sin embargo no es suficiente. El

trabajo duro debe ir acompañado de una orientación acertada de su negocio para lo cual es decisivo

conocer a quiénes se va a dirigir, cuáles van a ser sus clientes, qué necesidades todavía no han

cubierto convenientemente y, en esa medida, poder definir el producto o servicio que va a ofrecerles.

Empiece por ahí, preguntándoles, conozca sus necesidades, véndales su idea, incluso antes de

haber construido el producto.

Adaptación al mercado

Tiene usted razón: la formación ha de ser continuada y es imprescindible estar al día en todo lo que

ocurre en el entorno empresarial. Sin embargo, también es importante abrirse a otros campos,

conocer los cambios que se están produciendo en el mundo, y que de una u otra forma van a

repercutir en el mercado en el que va a trabajar con su empresa. Los emprendedores de éxito suelen

contar cómo han detectado oportunidades de negocio en ámbitos muy dispares, y que a veces tienen

poca relación directa con su negocio.

3.4.2 Planificación y Calidad
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Planificación

Está usted en lo cierto, lo importante es vender. Pero para poder llegar a hacerlo hay que planificar cómo se va a conseguir: necesitará unos clientes, un mercado, unos productos o servicios que ofertar, medios para poder fabricarlos o realizarlos, algún sistema para financiarse... en definitiva, tendrá que diseñar una empresa, su empresa, con la que va a empezar a trabajar y la que quiere llegar a tener.

Calidad

Su respuesta implica una estrategia de orientación al mercado que se identifica con las tendencias actuales que definen la calidad como satisfacción del cliente. Con esta orientación el concepto de calidad y su gestión se extienden a todas las fases de vida de un producto: desde la idea inicial, su fabricación o realización, hasta el uso que el cliente haga del mismo. Así, no reduciendo la calidad a su concepto estrictamente técnico, podrá entrar en un proceso de mejora continua pulsando las necesidades del mercado y reorientando su oferta que, gracias a ello, será mejor.

3.5 PROPENSIÓN AL RIESGO

3.5.1 Propensión al riesgo

Tolerancia al riesgo

Uno de los rasgos de los emprendedores es su disposición a afrontar riesgos calculados, basándose en la certidumbre de que el que no arriesga no consigue, pero recordando al mismo tiempo que los riesgos deben diversificarse porque no conviene tener todos los huevos en la misma cesta.

Solución de problemas

El empresario tiene que tener una actitud resolutiva, no huir de los problemas ni esperar a que el tiempo ni nadie los solucione. Es importante abordarlos sin demora, dedicar un tiempo a su análisis para conocer el origen de los mismos y facilitar la búsqueda de posibles soluciones. Y es en este análisis donde puede requerir asesoramiento que le sirva para tomar dediciones y lo que es más importante para enriquecerse profesionalmente.

Gestión del riesgo

Es cierto que cuando el tiempo apremia, o surgen problemas que han de resolverse con cierta urgencia, no se puede ser muy reflexivo. Muchas veces se encontrará sólo y no podrá perder tiempo en buscar asesoramientos externos. Seguir un norte por olfato, sin muchas reflexiones, guiado por sus conocimientos y la intuición que le da la experiencia le permitirán en muchos casos evaluar escenarios y hasta sopesar riesgos. Pero eso sí, siempre estando seguro de que puede asumir la pérdida en caso de fracaso, porque como usted bien ha confirmado, las decisiones las toma usted y las responsabilidades también son suyas. 5 22 / 9 / 2006

3.6 PERFIL PSICOLÓGICO

3.6.1 Perfeccionismo y liderazgo

Afán de perfección

Partiendo de la premisa de que la perfección es algo subjetivo y depende mucho de quien la evalúe, entendemos que un buen indicador de esta perfección en los negocios es que tanto usted como sus clientes se encuentren satisfechos con el resultado. Por tanto, es coherente no obsesionarse con la perfección, aunque sí mantener una actitud perfeccionista que mejore paulatinamente los resultados.

Liderazgo

Entendiendo por líder aquella persona con capacidad de influenciar en las personas, conseguir sacar lo mejor de cada uno de ellos, involucrarles en el desempeño del proyecto y aunar los intereses y objetivos del grupo con los del proyecto, es sin duda un factor que facilita la puesta en marcha de un proyecto empresarial. Se tiene más garantías de éxito cuando el esfuerzo, el entusiasmo, la implicación en el proyecto es del equipo y no sólo del promotor, sobre todo si detrás hay trabajo, esfuerzo, calidad y oportunidad.

3.6.2 Actitud al cambio y reconocimiento externo

Actitud hacia el cambio

Es evidente que todo emprendedor que lleva adelante un proyecto empresarial lo hace con el entusiasmo y la finalidad de aprovechar una oportunidad que ha detectado en el mercado, y no por el simple hecho de capear problemas y obstáculos y de salir de una rutina, por mucho que se lo plantee como un reto personal. Eso sí, hay que asumir que parte de nuestro trabajo va a estar encaminado a atender imprevistos y problemas que surgen en la gestión diaria de la empresa. Por esta razón se justifica la necesidad de realizar una planificación y una organización. Hay que tener claro el norte y no dejarse desviar, pero actuando con la flexibilidad suficiente para atender los pequeños imprevistos del día a día que también determinarán la calidad de nuestro trabajo.

Reconocimiento externo

En cierta forma, y sobre todo al principio cuando se pone en marcha una empresa, es muy reconfortarte obtener resultados y compartirlos con los demás, sobre todo con los más próximos. Le hace sentirte más cuerdo y reafirma su autoconfianza.

3.7 CREATIVIDAD E INNOVACIÓN

3.7.1 Creatividad

Idea de empresa

Sin duda que sin una idea no se puede empezar. Conviene que sea concreta, lo más fácil al principio 
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Producto o servicio de éxito

No se olvide de los clientes. Procure, antes de empezar, contrastar su idea con ellos, y que en la medida de lo posible, le ayuden a diseñarla. Hágala a la medida de sus necesidades, ellas son los problemas específicos que tiene que resolver a la hora de transformar su idea en una empresa duradera. Sea efectivo, no solo piense en los racionales: un fin determinado, los medios que necesita para conseguirlo y la alternativa óptima para ello. Tenga en cuenta que empieza con unos medios, y piense que los fines también emergen de un modo imprevisto en relación con sus aspiraciones, su imaginación y la interacción con la gente.

3.7.2 Innovación

Investigación

Forma parte de un grupo exquisito de emprendedores. Sin duda, en la medida que puede controlar el futuro no necesita predecirlo, justo lo contrario de lo que hacen la mayoría. Esto se consigue aportando nuevas soluciones que son fruto de la investigación. Si bien es cierto que el fin de la empresa es satisfacer las necesidades de los clientes, también es cierto que la competencia no sólo sucede dentro de los mercados, hay muchos mercados que no han sido creados aún y es en esos mercados donde están las principales fuentes de beneficio.

Actitud sobre innovación

Tiene usted toda la razón. Lamentablemente la cosa no es tan fácil y una vez que se llega eficazmente al mercado que queremos hay que mantenerse y ahí esta el meollo de la cuestión. 
Para ello, tendrá que poner en práctica toda una serie de medidas que le permitan “nadar y guardar la ropa”. Todas tienen que ver con la innovación: mejorar su manera de hacer las cosas, muchas veces incorporando tecnología; mirar lo que hacen a su alrededor sus competidores cercanos y los no tan cercanos; estar al tanto de lo nuevo que haya en su sector e incorporarlo si es bueno y rentable para su negocio. La innovación es una actitud que no se improvisa, forma parte del trabajo.

	Perfil del Emprendedor I. Evaluación de actitudes del emprendedor


	Valora el grado de coincidencia de cada descripción con tu actitud, tu forma de actuar habitual, tus gustos y tendencias. Es importante que seas lo más objetivo posible para que el test te resulte útil. Se trata de detectar aquellas actitudes que conforman algunas de tus fortalezas emprendedoras, pero sobre todo aquellas otras que debieras reforzar, mejorar o desarrollar. No respondas en función de cómo te gustaría actuar, sino de cómo actúas realmente. 




		Puntuación total: 74


		Tu actitud es netamente emprendedora. Esto se traduce en que “quieres” poner en marcha un proyecto empresarial y tienes claro que tu proyecto profesional, tu dedicación y tu esfuerzo se centrarán en el proyecto. Ten en cuenta, sin embargo, que la actitud no basta. Tienes que contar, además, con competencias suficientes, con recursos y... haber identificado una buena oportunidad de negocio. No obstante tu perfil emprendedor es de los que, por lo general, si la primera idea de negocio no parece viable no se desaniman y buscan otra. Revisa por último los resultados por bloques para detectar tus posibles carencias o debilidades.


	
		Puntuación de Actitud creativa e innovadora: 10


		Es una fortaleza. Es una iniciativa más importante


		Puntuación de Capacidad para afrontar riesgos e incertidumbre: 9


		Es una fortaleza. Tiene alta capacidad para afrontar riesgos e incertudumbre


		Puntuación de Capacidad de trabajo: 8


		Es una fortaleza


		Puntuación de Autonomía y toma de decisiones: 8


		Es una fortaleza


		Puntuación de Actitud negociadora y de motivación de equipos de trabajo.: 10


		Es una fortaleza. Varios socios o empresas cooperativas


		Puntuación de Disponibilidad: es una actitud -y situación personal- complementaria al anterior.: 15


		Es un fortaleza. Cuando no sea posible contratar todo el personal necesario o deseable


		Puntuación de Capacidad y actitud positiva para resolver problemas.: 14


		Es una fortaleza. Prodrás asumir las funciones más ejecutivas, de dirección o gerenciales de la empresa



	Valoración orientativa por actitudes: analiza tus fortalezas y debilidades. Recuerda: fortalezas -7-8 o más-, muy destacables -10 o más-. Actitudes que deberías modificar o mejorar: por debajo de 6-7. Cuando estés cerca de esas cifras medias será una actitud a desarrollar. Cuando te acerques a 1 ó 0, tendrías que hacer un importante esfuerzo por modificar esa actitud.
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Perfil del Emprendedor II. Competencia técnica y conocimiento del sector
Este segundo cuestionario tiene como objetivo la evaluación de las aptitudes y conocimientos técnicos para la puesta en marcha de un proyecto empresarial. Es, al igual que los otros dos cuestionarios, orientativo y debe servir, fundamentalmente, como herramienta de análisis y de reflexión.

El cuestionario está organizado en dos bloques. El primer bloque (Fase A) va desde la primera pregunta a la quinta y el segundo bloque (Fase B) va desde la sexta pregunta a la décima. El primero se refiere a los conocimientos o competencias técnicas directamente relacionadas con la producción o la prestación de los servicios que ofertaría la nueva empresa. El segundo está dirigido a valorar tanto el conocimiento como la situación del sector. Las respuestas evalúan aptitud emprendedora pero además se vinculan con el análisis de pre viabilidad de la idea de negocio. Si las respuestas a las preguntas de la Fase B de este cuestionario aportan o se basan en datos y cifras concretas y actualizadas, esos mismos datos deben ayudarte a evaluar la Condición 2 de la Pre-Viabilidad: Demanda Suficiente.

Como en los restantes cuestionarios, es muy importante la sinceridad y la objetividad en las respuestas, por parte del emprendedor-a. Es una autoevaluación, se trata de conocerte mejor para poder mejorar tus posibles carencias.
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	1.- El trabajo central y clave de mi futura empresa, desde un punto de vista técnico y de producción, será:


		[image: image19.wmf]
La fabricación del producto o la realización del servicio
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La distribución a puntos de venta


		[image: image21.wmf]
No puedo saberlo hasta no estar en funcionamiento la empresa


		[image: image22.wmf]
El diseño de los productos o servicios y de sus especificaciones o procedimientos
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	2.- Mis conocimientos técnicos sobre los productos o servicios de la futura empresa son:
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Técnicos, ninguno, pero mi papel en la empresa será de dirección
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Altos, es lo que he estudiado en la Universidad
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Buenos, tengo conocimientos y bastante experiencia que me ha servido, además, para incorporar mejoras al diseño del producto o del servicio a prestar.
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Suficientes, tengo los conocimientos teóricos de cada fase de la producción o de la prestación del servicio y alguna práctica.
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	3.- Mi capacidad y conocimientos técnicos para el diseño, elaboración de productos o prestación de servicios que ofertará la empresa, los he adquirido:


		[image: image29.wmf]
He trabajado en el sector (1).
(1) Se considera “he trabajado en el sector” independientemente del tipo de relación laboral –en una empresa, con o sin contrato, colaborando en empresa familiar o de amigos, a través de Asociaciones o Entidades no lucrativas, como becario-a, en Departamentos Universitario...-, siempre que se hayan desarrollado tareas de diseño, producción, elaboración, ejecución del producto o prestación del servicio. Si esta experiencia de trabajo es superior a un año, añadir un punto al resultado final. Si fuera superior a tres años, añadir dos puntos al resultado final.

Experiencia en el sector
[image: image30.wmf]Menos de un año
[image: image31.wmf]Entre uno y tres años
[image: image32.wmf]Más de tres años
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Por formación académica universitaria o profesional
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No tengo ese tipo de conocimientos técnicos


		[image: image35.wmf]
Haciendo prácticas – a posteriori, además, en paralelo...-, a la formación académica
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	4.- He definido mi idea de negocio, a partir de:
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Un producto de moda / un servicio en alza, fácil y con el que creo que se gana mucho dinero en poco tiempo
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Aquello para lo que me he formado y me gusta


		[image: image39.wmf]
El análisis de una buena oportunidad de negocio a la que puedo aplicar mi experiencia
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Productos o servicios innovadores o mejorados, dentro del ámbito de mi formación
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	5.- Si en algún momento, puntual, de forma esporádica, me encuentro en situación de tener que sacar adelante mi proyecto empresarial solo-a –al inicio, por falta de suficientes recursos, por carencia de personal ...-:


		[image: image42.wmf]
Tendría que resolverlo rápidamente. Podría contratar a través de una ETT, de una Bolsa de Trabajo en INTERNET o cualquier otra fórmula inmediata
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Por capacidad técnica y experiencia podría hacerlo, daría prioridad a garantizar la calidad al cliente y subcontrataría o retrasaría las tareas accesorias, de apoyo o gestión.


		[image: image44.wmf]
Supongo que tendría que aplazar pedidos, hablaría con los clientes, y buscaría rápidamente personal cualificado para las tareas técnicas, volcándome yo en la gestión y el área comercial.
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Haría un esfuerzo para sacar adelante el trabajo, subcontratando tareas técnicas y/o de servicio al cliente, supervisando su realización.
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	6.- Mis conocimientos sobre la situación del sector en el que se enmarca mi idea de negocio están basados en:
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Lo aprendido en un curso de formación ocupacional en el que además nos dieron una información muy completa del sector.


		[image: image48.wmf]
Los datos que he ido recogiendo de los medios de comunicación y lo que observo (se abren cada mas establecimientos, negocios...)
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He dedicado bastantes meses a estudiar y analizar como está evolucionando el sector, cuales son las tendencias, que innovaciones hay, como están creciendo los negocios existentes y que tipo de clientes tienen. Hay mucha información en INTERNET, en las Cámaras de Comercio, en organizaciones del sector. Me he entrevistado con bastante gente.
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Mi experiencia de trabajo, de prácticas y/o de empresa familiar, que he completado analizando datos económicos y algún estudio publicado
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	7.- Según los datos que conoces, el sector:
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Parece que es estable. Sus productos o servicios se venden siempre
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Tiene una marcada tendencia al crecimiento. Todos los datos apuntan a un fuerte aumento de la demanda es lo próximos años, por razones –sociales o políticas, económicas, de hábitos de la población, de necesidades de las empresas, de cambios en..., de reestructuración de..., etc.-


		[image: image54.wmf]
No cuento con datos concretos y actualizados del sector, pero conozco un negocio –o mas de uno- similar al que yo pondré en marcha y les va bien
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Aún no tengo la totalidad de los datos, que me permitan un análisis sistemático, pero los que he recogido hasta ahora son positivos. Tengo que contrastarlos mas y seguir definiendo mi idea de negocio aportando alguna innovación o identificando un hueco de mercado.
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	8.- Los márgenes comerciales que esperas tener están en:
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Aproximadamente entre un 30 y un 40%. He hecho números y con menos margen no merece la pena poner un negocio
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El 5 o 10%, según la gama de productos o el tipo de servicios. Es lo que me han dicho que tienen en una empresa del sector en la que pregunté.


		[image: image59.wmf]
Para empezar a abrir mercado, en el tramo medio-bajo de los márgenes con los que se manejan las PYMES del sector. Aún no he terminado de recoger y analizar los datos y tengo que contrastar entre la información de la/s organización/es empresariales, la Cámara de Comercio... y la recogida en entrevistas a empresas, que seleccioné de forma aleatoria.
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Por mi experiencia, las pequeñas empresas están entre el 8 y el 12% neto, según el proveedor. Estoy contactando, además con varias empresas y parece que ese es el margen medio
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	9. ¿Cuál es la principal dificultad que afecta a las empresas del sector?
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La saturación, que ha hecho bajar los precios para ser competitivos, reduciendo los márgenes a mínimos.


		[image: image63.wmf]
La falta de innovación y/o la escasa optimización o utilización de las TIC, y/o, la poca capacidad para adaptarse y anticiparse a los cambios, y/o la escasa atención o servicio al cliente y/o la escasa adaptación a los nuevos hábitos de compra, de vida... culturales, sociales... Por eso creo que que tendré éxito, porque he definido una idea de negocio en función de esas carencias, necesidades, situaciones, nuevos hábitos...
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No lo sé, pero no parece haber dificultades, hay muchísimas empresas de lo mismo.
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Creo que son dificultades comunes a otros sectores, en especial la PYME: la financiación, la innovación, no aplicar buenos métodos de gestión..., pero estoy analizando dificultades específicas que pueda haber.
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	10. ¿Conoces la empresa o marca líder en el sector? ¿en qué crees que está basado su liderazgo?
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El liderazgo lo tiene, lógicamente, una gran empresa y está basado en su volumen y en la publicidad.
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Las empresas grandes son las que consiguen que sus marcas sean las mas conocidas: disponen de capital y con él de establecimientos o puntos de venta en varias ciudades, pueden hacer grandes campañas publicitarias, hacen que sean sus proveedores quienes, en parte, les financien, todo eso lleva a que no se pueda competir con ellas.
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Estoy centrándome en analizar quien tiene el liderazgo en la zona en la que voy a poner en marcha mi negocio, que ventajas y desventajas ofrece, para ser yo quien ocupe el hueco de mercado que he identificado.


		[image: image70.wmf]
Tengo identificados a los líderes del sector, pero discriminando entre grandes, medianas y pequeñas empresas, así como seleccionando aquellas con las que puedo coincidir en segmento de clientes. Estoy analizando los atributos en los que se basa su liderazgo ya que aunque mi competencia directa sean fundamentalmente las pequeñas siempre puedo aprender de las claves de éxito de las grandes.



	

	Este segundo cuestionario tiene como objetivo la evaluación de las aptitudes y conocimientos técnicos para la puesta en marcha de un proyecto empresarial. Es, al igual que los otros dos cuestionarios, orientativo y debe servir, fundamentalmente, como herramienta de análisis y de reflexión.

El cuestionario está organizado en dos bloques. El primer bloque (Fase A) va desde la primera pregunta a la quinta y el segundo bloque (Fase B) va desde la sexta pregunta a la décima. El primero se refiere a los conocimientos o competencias técnicas directamente relacionadas con la producción o la prestación de los servicios que ofertaría la nueva empresa. El segundo está dirigido a valorar tanto el conocimiento como la situación del sector. Las respuestas evalúan aptitud emprendedora pero además se vinculan con el análisis de pre viabilidad de la idea de negocio. Si las respuestas a las preguntas de la Fase B de este cuestionario aportan o se basan en datos y cifras concretas y actualizadas, esos mismos datos deben ayudarte a evaluar la Condición 2 de la Pre-Viabilidad: Demanda Suficiente.

Como en los restantes cuestionarios, es muy importante la sinceridad y la objetividad en las respuestas, por parte del emprendedor-a. Es una autoevaluación, se trata de conocerte mejor para poder mejorar tus posibles carencias.




		Puntuación total: 24


		Estás en un nivel medio –medio/bajo si estás entre 14 y 20, medio alto, entre 21 y 24-. Es recomendable que dediques tiempo a analizar en profundidad el sector en el que se va a enmarcar tu idea de negocio: recoge datos, visita organizaciones, realiza entrevistas y analiza, muy especialmente, evolución y tendencias de futuro. Debes revisar, además, tu capacidad técnica y profesional para desarrollar el proyecto. Quizá cuentes con la formación teórica, pero te falte experiencia –podrías trabajar por cuenta ajena un tiempo para adquirirla- o viceversa –debes entonces completar tu experiencia con formación, algún curso on-line...-. El mercado es altamente competitivo por lo que el emprendedor/a idóneo es quien dirige, pero puede supervisar lo que dirige porque conoce bien el proceso de elaboración; el que diseña estrategias de éxito porque conoce a fondo el sector, las tendencias, los clientes y la competencia. Reflexiona y decide si debes darte un tiempo para completar tus conocimientos y/o adquirir mayor experiencia. En todo caso, a menor “polivalencia” del/de la emprendedor/a, necesitarás mayores recursos económicos para contratar mas personas y mas cualificadas.
En tu caso además, es en competencia técnica -que suma conocimientos y experiencia- donde está tu principal carencia. Tienes por tanto que reforzar tu formación técnica y/o adquirir experiencia.



	


4.2. Conclusión: Tourism consulting
Para finalizar A Final Thesis:“Tourism consulting” propondré una presentación de la idea de negocio en la analiza las oportunidades de negocio detectadas y validadas. Busca su origen. Maneja intrínsicamente los términos aplicados en el desarrollo. 

Se inicia como sigue:

Este servicio de conocer mejor sus necesidades y saber de que forma pueden cubrirse según las posibilidades de la asesoría será el motor de impulsor para materializar las oportunidades. Estas surgen de la nueva sociedad de la información. Un ejemplo, incorporar las tecnologías de la información y comunicación a las empresas del sector de la hostelería y turismo. Un dato numérico se constata que los autónomos asturianos incrementaron su acceso a las TIC en un 33% en el 2005
. Por consiguiente, son datos que corresponden al año 2004, del empleo en el colectivo autónomo en la actividad económica  en el Principado de Asturias de Hoteles y restaurantes aparecen  9.853 empleos que corresponde a 11,31% del total que se encuentra en 87.092 de empleos pertenecientes al Régimen Especial Autónomo, Régimen Especial Agrario y Régimen Especial del Mar. Además,  comprobamos que en el sector económico servicios tenemos en Asturias el siguiente Número de instalaciones hosteleras según tipo, así pues, tenemos 454 hoteles con 17.846 plazas, Hostales…
 en los cuales presentaremos planes de mejora.

Por lo tanto, se construirá un despacho de trabajo basado en una asesoría multidisciplinar cuya forma jurídica será una sociedad limitada en donde se prestarán servicios según las necesidades de los clientes cuyo ámbito geográfico de actuación se enfocará a nivel regional con la sede social en una población con un número de 299.999 habitantes.

Su origen: necesidades y demandas no cubiertas. El origen de la Idea.

La procedencia de donde surge esta idea se nutre de diferentes fuentes. Iré desgranando la identificación de cada una de ellas. Arrancaré con la formación académica de este incipiente promotor. Realicé estudios en la Escuela regional de Hostelería y Turismo en la cual finalicé Técnico en Servicios de Restaurante y Bar. Asimismo, terminé Consultoría Turística en la Universidad de León. Además, cursé el Taller de Iniciativas Empresariales en el Centro Municipal de Empresas del Ayuntamiento de Gijón. Por consiguiente, sin detallar todo el C.V., existen motivos suficientes y adecuados para encauzar la carrera académica para el ejercicio profesional de asesorar y gestionar a empresas relacionadas con el sector turístico.

Respecto a la experiencia profesional y laboral implanté el Sistema de Integral de Calidad Turística en Destino y ejerzo la profesión desde 01.11.98 en régimen de autónomo de la Seguridad Social.

En cuanto a mis viajes me permite observar el funcionamiento de otros establecimientos de hostelería y hotelería que me alientan a incorporar otras series de actuaciones en los procesos de producción o comercialización. O percatarme de diferentes acciones que se deben corregir para incrementar la afluencia de los visitantes. Un ejemplo fue mi estancia en Ulm, estuvimos en el café frecuenta do por A. Einstein, inmenso café. La lección recibida consistió en su sistema de pedidos. La implantación de las nuevas tecnologías en su recepción y servicio de la consumición a través de un  PDA. El ahorro de tiempo y la efectividad en el servicio. Luego, más tarde, leí en la revista Horeco como un empresario de la Capital lo hacia efectivo en sus dos restaurantes. Por lo tanto, la propuesta que efectuaré a mi potenciales clientes/as será la incorporación de las nuevas herramientas tecnológicas.

Esta premisa enlaza con el alumbramiento de los cambios sociales producidos en este siglo XXI. Las transformaciones acaecidas en este tiempo a nivel global afectarán a las empresas involucradas en proporcionar servicios a los turistas por lo que se deben adaptar a los nuevos sistemas de funcionamiento. Los cuales nos llevan a nuevas formas de ocio. Dentro de la gama de supuestos es crear un escenario monacal en el cual el usuario tendrá la opción de comer y dormir dentro de las comodidades actuales. Siguiendo la misma línea argumental las nuevas tecnologías aparecen en nuestros servicios como instrumento de mejora continúa en nuestro establecimiento monacal. Por lo tanto, el área de competencia será incrementar la calidad en la medida que ingresemos el la nueva economía digital el sector turístico. Nos proporciona un liberalización de la actividad para ser tendentes a crear nuevas oportunidades empresariales.

5. Examen
1. ¿Cuáles son los beneficios fundamentales inherentes al negocio electrónico?
2. En un ecosistema Internet no es cierto que:
3. ¿Cuáles son las cualidades generales que se destacan como valoradas en los directivos?

4. ¿En qué se basa la estrategia del marketing?
5. ¿Cuáles son cuáles son las conclusiones del análisis DAFO?
6. ¿Cuáles son las características fundamentales de las nuevas tendencias en estructuración empresarial?
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