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4.1 Modelos de negocios

Definicién de Modelos de Negocio

Un modelo de negocio (también llamado disefio de negocio) es el
mecanismo por el cual un negocio trata de generar ingresos y beneficios.

Es un resumen de cdmo una compaiia planifica servir a sus clientes.
Implica tanto el concepto de estrategia como el de implementacion.
Comprende el conjunto de las siguientes cuestiones:

« Como seleccionara sus clientes

« Cobmo define y diferencia sus ofertas de producto

« Codmo crea utilidad para sus clientes

« Cbmo consigue y conserva a los clientes

« Cbmo sale al mercado (estrategia de publicidad y distribucién)
« Cbmo define las tareas que deben llevarse a cabo

« Como configura sus recursos

« Como consigue el beneficio

Tipos de modelo de negocio

Generalmente, los modelos de negocio de las compafias de servicio son
mas complejos que las de fabricantes y vendedores. EI modelo mas viejo
y basico es el del tendero. Este modelo consiste en instalar una tienda en
el sitio donde deberian estar los clientes potenciales y desplegar la oferta
de un producto o servicio.

A lo largo de los anos los modelos de negocio han llegado a ser mucho
mas sofisticados. El modelo del cebo y el anzuelo (también llamado el de
las cuchillas y la maquinilla o el de los productos atados) fue introducido
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a principios del siglo XX. Consiste en ofrecer un producto basico a un
precio muy bajo, a menudo a pérdidas (el cebo) y entonces cobrar
precios excesivos por los recambios o productos o servicios asociados.

Algunos ejemplos son los de la maquinilla de afeitar (cebo) y las cuchillas
(anzuelo); las impresoras (cebo) y los cartuchos de tinta (anzuelo); y las
camaras de fotos (cebo) y el revelado de fotografias (anzuelo). Una
variante interesante de este modelo es un desarrollador de software que
ofrece gratis su lector de textos pero cobra muchos cientos de délares
por su procesador de textos.

En los afos 50, aparecieron nuevos modelos de negocio de la mano de
McDonald's y Toyota. En los afos 60, los innovadores fueron Wal-Mart y
los hipermercados. En los 70 nacieron nuevos modelos de negocio
introducidos por Federal Express y Toys R Us; en los 80 por Blockuster,
Home Depot, Intel, y Dell Computer; en los 90 por SouthWest Air, eBay,
Amazon.com, y Starbucks. Cada una de estas innovaciones en modelos
de negocio pueden proporcionar a una compafia una ventaja
competitiva. Pero los tiempos estan cambiando y las compafiias deben
replantearse continuamente su disefio de negocio, cambiando sus
modelos al ritmo en que el valor cambia de un sector industrial a otro.
Hoy en dia, el éxito o fracaso de una compafiia depende sobre todo de
cdmo se adapta su disefio de negocio a las prioridades de sus clientes.

Articulos de modelo de negocios

« El modelo de negocios de suscripcidn

« El modelo de negocios de cebo y anzuelo

« El modelo de negocios de esquema piramidal

« El modelo de negocios de marketing multinivel
« El modelo de negocios de los efectos en red

« El modelo de negocios monopolistico

« El modelo de negocios de subasta

« El modelo de negocios de subasta electrénica
« El modelo de negocios de competencias

« Los modelos de negocios de fidelizacién

Un modelo de negocios es la "forma de hacer negocios", valga la
redundancia, mediante la cual una empresa genera su sustento, esto es,
genera ingresos. El modelo de negocios indica explicitamente como la
empresa genera dinero mediante su posicionamiento en la cadena de
valor.

Una empresa produce un bien o un servicio y lo vende a sus clientes. Si
todo sale bien, los ingresos de estas ventas superaran los costos de
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operacion y la compania obtiene una utilidad. Otros modelos pueden ser
mas complejos, como la transmisién por radio y television.

Con todo lo que se ha hablado y escrito sobre una Internet "gratuita”, es
facil de pasar por alto que la radio, y luego la televisién, transmitieron
gratuitamente su programacion a cualquiera que tuviera un receptor.

El que emite la sefal es parte de una red compleja de distribuidores,
creadores de contenido, anunciantes (y sus agentes), y los oyentes de
radio o los televidentes. Quién hace el dinero y cuanto, no se puede
determinar rapidamente. El resultado depende en muchos factores que
compiten entre si.

Uno de los modelos de negocio mas antiguos, la subasta publica, ha sido
utilizado ampliamente a escala mundial para fijar el precio de elementos
agricolas, instrumentos financieros e item unicos como obras de arte y
antigledades; se ha extendido en la red para abarcar un amplio espectro
geografico, ademas de incluir toda clase de productos y servicios como
objetos de ser subastados.

No existe una clasificacion clara para todos los modelos existentes de
negocios, ni en el mundo fisico ni mucho menos en la Internet.

Los tipos de modelo incluyen desde Corretaje hasta Servicio Publico
pasando por modelos de Publicidad, Intermediario de Informacion,
Mercantil, Manufacturero y Afiliacidn, entre otros.

Algunos tipos de modelo de negocio:

o Corretaje

« Modelo de publicidad

« Intermediacion de informacion

« Modelo mercantil

« Modelo de productor

« Modelo de afiliacion

« Modelo de comunidad

« Modelo de suscripcion

« Modelo de empresa de servicios publicos
o Modelo de Amoamario

Es importante afadir al tema, que el modelo de negocio debe disefarse
soportado en el concepto de negocio, es decir, fundamentado en las
necesidades que satisface la empresa.
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Una vez definido el Modelo del negocio y haber realizado su estructura,
adicionalmente al Plan de Negocio (BP) TEMA 2, es necesario hacer la
integracion de las diferentes areas de la Empresa/Negocio conforme a
los conceptos que a continuacién se especifican y utilizando las técnicas
de Sistema Integral de Informacion (Sll) que se refieren a un sistema que
integra o centraliza la informacion misional de una organizacion
facilitando su uso a lo largo y ancho de todas las areas de la
Organizacion. Los SlI cubren los procesos de negocio de una tipo de
organizacion especifica, indicadas en el TEMA 3.

4.2 Laempresa interconectada

3.4. LA EMPRESA INTERCONECTADA

“Las economias todavia podrdn necesitar de dos generaciones
para aprender a sacar todo el jugo a las tecnologias de la informacion”.

Fraxces Camrncross (1998)

Cuando la estructura de las empresas se construia sobre la base de una yux-
taposicion de funciones de compras, produccion, ventas y gestion de recursos,
todas las empresas tenian mds o menos la misma estructura. Se trataba de la
organizacién especializada de todas esas funciones de manera estable. De alguna
manera, este modelo de especializacion de funciones buscaba que en la trans-
formacion de los input hacia ¢ producto final, s¢ consumieran un nimero de
recursos minimo, para que ¢l producto final pudiera ser competitivo generando
una ganancia. La organizacién de la empresa se basaba en ¢ contenido de las
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funciones, y la relacion entre personas en la agrupacién éptima de las mismas.
Por ello era casi una obligacién el que cada empresa albergara en su interior
todas las funciones tradicionales de la misma. Es decir, que en la unidad empre-
sarial se dieran todas las funciones que garantizaran mediante su ejecucién que
los productos fueran diseiados, fabricados, vendidos. Lo importante era dispo-
ner del control de toda la cadena de produccién, con lo que se podia siempre
garantizar a los clientes los resultados comprometidos por disponer de todos los
medios necesarios para ello.

Esto, que podia ser muy razonable cuando la complejidad de los productos no
era alta, entra en crisis cuando los productos se sofistican ¢ intervienen en la ela-
boracion de los mismos dreas muy distintas de conocimiento y de tecnologia. La
capacidad de competir haciendo todos los procesos para llegar al producto final
se hace muy dificil, por lo que los procesos se fragmentan especializindose en los
mismos distintas empresas. Cuando la empresa se configura en forma de procesos
parciales que dan lugar a un producto mds complejo, se deben establecer con
claridad las necesarias conexiones que existen entre distintas empresas en los dife-
rentes pasos para la prestacion de un servicio o para la creacién de un producro.

La bisqueda de la ehciencia y la ehicacia en lo que hacemos, nos hace selec-
cionar cudles de los elementos que componen nuestro negocio son los que mejor
producimos y los que nos pueden hacer diferentes para seguir siendo competi-
tivos. También veremos cudles no cumplen estas condiciones vy serdn partes del
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proceso de menor interés para nosotros, que las buscaremos en un mercado de
proveedores competentes y especializados. A los primeros procesos prestaremos
arencidn especial para ejecutarlos de la mejor manera posible, mientras que los
segundos dejaremos que sean ejecutados por otros, nuestros proveedores, de for-
I+ ]TH.H:I'IH mads EFI'[.:E.?..

Este enfoque de organizaciones que se complementan, habitual en nuestros
dias, requiere de una gran capacidad de comunicacion y coordinacién entre em-
presas. Al haber desaparecido en gran manera los obsticulos tradicionales de
interoperacion entre empresas, tanto en lo fisico, el transporte, como en la in-
formacién, las telecomunicaciones, que impedian una ficil subcontratacién de
actividades periféricas a la actividad principal, las empresas se centran cada vez
mis a la integracion de productos o servicios alrededor de sus procesos nucleares,
a los que aplican su mdximo conocimiento.

Este fendmeno de la interconexion entre empresas se produce especialmente
cuando estas son de servicios. En el mundo de los servicios las fronteras de la
comunicacion desaparecen con la incorporacion de las tecnologias de la infor-
macién y las telecomunicaciones. Con estas tecnologias es posible interconectar
cualquier empresa con cualquier empresa, un proceso de una con otro proceso
de la otra. El disefio de los procesos ya no es sélo una cuestién interna de cada
empresa, sino también se abre a la participacion de otras empresas proveedoras
y a la interaccidn continua también con los mismos clientes. Saber con quién v
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para quién vamos a trabajar, y cémo podemos intervenir en la cadena de produc-
cién de un servicio o producto, para hacer de ello un proceso competitivo, tiene
cada vez mids que ver con el diseio organizativo con el que debemos dotar a la
empresa que ha de ejecutarlo. La estructura organizativa debe estar al servicio del
proceso dptimo y no al revés.

El nuevo diseiio de la organizacién interconecrada viene determinado por el
disﬂ:ﬁﬂ dl’.‘ I.U.'; pmct:.‘m.s dﬂ: I':'E ]Tli.""imﬂ. }' pnr SLL EI'IE-:"Ij'ﬂ: cn ].EIH ]'ﬂ:l.ill:il'.ll'lﬂﬁ t,:xtt:riur{:.s.
Las empresas cooperarin entre si participando en los procesos de otras a través
de intercambios sistemdticos de informacidn. Esta hibridacién de procesos entre
diversas empresas, clientes y proveedoras entre sf, es un punto muy conflictivo
para muchas organizaciones que no operan habitualmente intercambiando in-
formacion externa con facilidad.

En este caso son los grandes clientes los que imponen sus propios mérodos
¥ procesos. La extension forzada por los grandes clientes hacia sus proveedores
de sistemas de informacién y procesos, imponiendo sus protocolos v estinda-
res de comunicacion, puede generar una indeseable diversidad de sistemas de
operacion y gestion dificilmente sostenible en pequefias empresas. Estos medios
de comunicacién suelen llegar a uniformarse, permitiendo un gran avance en
la comunicacién técnica y econdmica entre las empresas de un sector. Por el
contrario, cuando no existen estindares reconocidos, para los intercambios de
informacion en una determinada industria, la interconexién de empresas provo-
ca una costosa diversificacion de medios técnicos en los proveedores. Las incom-
patibilidades y la necesaria especializacion en tales sistemas téenicos por parte
de los proveedores, constituyen un obsticulo a la interconexién generalizada
e incrementardn los costes de los procesos por la necesidad de dedicar equipos
técnicos y humanos para generar una cierta compatibilidad en los intercambios

. e .
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Esta situacidén se mantiene durante un tiempo hasta que se produzca la crea-
cidn y reconocimiento de estdndares técnicos en un secror, que permitan inter-
conectar con facilidad sistemas de informacion v procesos empresariales en redes
extensas de proveedores y clientes. Este proceso, ya conocido en el campo de la
industria, y sobre todo en automocién, donde los estindares se han ido impo-
niendo sucesivamente para desarrollar y potenciar la productividad, rambién se
estd dando en la economfa de los servicios a través de los estindares informdri-
cos. Tras afios de lucha entre los paquetes de software de oficina, hoy tenemos un
estindar que agrupa la edicién de rexros, el correo, el cilculo y la presentacion
de documentos. La normalizacion en los dispositivos y sistemas de informacidn
vy comunicacién, tenderd a favorecer la interconexién empresarial fomentando
una organizacién orientada al proceso y no a las funciones.

Las ventajas del tamafio, llamadas economias de escala y basadas en la dimen-
sidn de la produccién y en su automatizacién, determinaban la productividad en
la industria. En la empresa interconectada el tamafio no es un atributo vinculado

a la competitividad, La aportacién de valor en los procesos hace de esta capaci-
dad una venraja comperitiva, casi siempre a través de servicios que pueden ser
ran eficaces como las personas que los supervisan y tan eficientes como lo sean
los sistemas de informacién que los configuran,

La empresa interconectada lo serd en todos sus procesos, y en relacién no sélo
con los clientes sino también con los empleados, con los proveedores de servicios
y productos, y con el entorno social. La empresa interconectada estard disefada v
dirigida por procesos basados en intercambios de informacidn, y alrededor de
estos se conhigurarin los proveedores, la organizacion de los servicios internos y
la estructuracion del conocimiento.

4.3 EIl comercio electronico

Introducciodn,
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Nadie puede negar la revolucion y auge tecnolégico que hemos
experimentado en los ultimos tiempos. Podemos decir que todo se
generd con la invencion de las primeras computadoras en la segunda
mitad del siglo XX, con lo que se dio inicio a la "era de la informacion”, la
cual se caracterizaba por el uso de las macrocomputadoras.

El siguiente paso lo constituyd el desarrollo de la computacion personal,
cuando IBM en 1981 sac6 al mercado la primera PC, produciendo con
esto un enorme impuso en la tecnologia informatica; a partir de ahi las
cosas no volvieron a ser iguales y millones de personas pudieron adquirir
por primera vez una computadora, lo que abrié las puertas de la industria
de codmputo y software a precios accesibles.

Definitivamente, la tecnologia y las telecomunicaciones (internet, correo
electronico, chat, videoconferencias, entre otros) han cambiado y tal vez
para siempre, nuestras vidas cotidianas pues ahora mas que nunca la
revolucién tecnoldgica y demografica se han abierta a la generacién net o
N-GEN (personas con edades entre los 2 y los 22 afos en 1999), los
cuales tienen una cultura y formas para aprender, consumir, trabajar y
jugar totalmente diferentes a las de sus padres (boomers).

Por supuesto los negocios y las empresas mismas, también se han visto
afectadas, pues la unién de computadoras y redes de comunicacion
estan transformando la mayor parte de los aspectos de las actividades de
negocios y de consumo. Y es que los cambios han sido profundos vy
vertiginosos; han abarcado aspectos que van desde las nociones mismas
de empresa y competencia, hasta el surgimiento de nuevos modelos
empresariales y nuevas formas de crear riqueza.

Es por lo anterior, que ahora mas que nunca es imprescindible reconocer
las oportunidades para la creacion de nuevas formas de hacer negocios,
de crear relaciones y canales para llegar a los clientes, es decir, es
fundamental el conocimiento del comercio electronico (e-commerce) y de
las Comunidades de Negocios Electronicos (EBC, e-commerce
comunity).

El presente ensayo pretende abarcar los conceptos basicos de comercio
electronico y sus tipos, asi como una introduccion al concepto de las
comunidades electronicas de negocios, en qué consisten y sus
modalidades.

COMERCIO ELECTRONICO.

Existen diversos conceptos de comercio electronico, algunos generales,
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como los que lo definen como "el intercambio de bienes y servicios a
través del internet" o como "un canal de distribucion electronico para
productos y servicios", dichos conceptos so6lo contemplan la accién de
comprar y vender; mientras que otros conceptos involucran mas
aspectos que el simple intercambio de productos, como "la tecnologia y
el conjunto de procesos asociados que nos facilitan la compraventa de
bienes a través de la red", o como "cualquier forma de transaccion
comercial en la que las partes interactuan electronicamente en lugar de
por intercambio o contacto fisico directo”, en este ultimo concepto, ya se
contemplan todos los aspectos mercantiles de una empresa.

Ahora bien, podemos decir que el comercio electronico puede
desarrollarse de 2 formas: gradual o exclusiva. Una empresa lleva a
cabo actividades de comercio electronico de manera gradual cuando
utiliza el internet para contactar proveedores, el correo electrénico para
comunicarse con sus clientes, cuando tiene una pagina web (tienda
virtual) donde vende sus productos por medio del pago con tarjetas de
crédito, etc., y de manera exclusiva es el caso de empresas tales como
Yahoo!, Amazon, etc., donde actividades como la publicidad, las
relaciones con trabajadores, la contabilidad y las finanzas son en forma
electronica.

Como podemos ver, el comercio electronico esta basado en la utilizacion
de las tecnologias de comunicacion, es decir, aqui las transacciones
comerciales ocurren mediante el uso de las computadoras y de las
telecomunicaciones, a partir de ahi, surgieron nuevas formas de hacer
negocios. Estas nuevas formas se centran en las personas o entes que
intervienen en la relacion comercial y cabe destacar que no son
mutuamente excluyentes:

NEGOCIO A NEGOCIO: Mejor conocido como B2B (Business to
business),

En esta modalidad de comercio electrénico, solo estan involucradas
empresas, las cuales realizan transacciones como la compraventa de sus
productos a través de una red; este es el caso del intercambio electronico
de datos EDI (Electronic Data Exchange) donde existen estandares
definidos por la industria y se realizan transacciones entre empresas
proveedoras entre si, a través de redes privadas.

En México tenemos el ejemplo de los grandes mayoristas de equipo de
cémputo y comunicaciones que cuentan con tiendas virtuales para que
sus distribuidores registrados hagan sus compras y le sean surtidos los
equipos que estos vendan a sus clientes. Algunos analistas consideran
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que esta modalidad abarca el 77% de las operaciones realizadas
electronicamente.

NEGOCIO A CONSUMIDOR: B2C (business to costumer),

Aqui las empresas mantienen un sitio en internet, donde establecen una
"tienda virtual”, en la que muestran informacion relacionada con su
producto (catalogo, especificaciones, existencia, precios, condiciones de
pago, entrega, contacto, etc), como por ejemplo Amazon.com, el cliente
ingresa a la tienda virtual y realiza la compra del producto mediante pago
con tarjeta de crédito o depdsito en cuenta de cheques. En nuestro pais
se usa principalmente por usuarios individuales en la adquisicién de
libros, discos, articulos de computo; aunque empieza a desarrollarse su
uso en aspectos relacionados con el turismo, automodviles e inmuebles.

CONSUMIDOR A CONSUMIDOR: C2C (consumer to consumer),

Este tipo tiene lugar cuando individuos entre si vende productos
aprovechando las caracteristicas que ponen a su disposicidn algunos
sitios de anuncios clasificados con programas de subastas electronicas,
como por ejemplo, los sitios de remate como e-Bay, o Deremate.com.

CONSUMIDOR A NEGOCIO: C2B (consumer to business),

Aqui los consumidores particulares se agrupan para tener mayor fuerza y
hacer pedidos a empresas; este es el caso de algunas cooperativas
como Agropool.com.

ADMINISTRATION TO BUSINESS/COSTUMER TO ADMINISTRATION
A2B/CI/A,

Son las relaciones con las administraciones publicas y los ciudadanos,
empresas y otras administraciones.

PEER TO PEER: P2P (de amigo a amigo), como sucede en el
intercambio de musica con programas como el Napster.

Las anteriores modalidades de comercio electronico se centran en el
intercambio de bienes y servicios utilizando el internet, es decir, s6lo se
enfocan a la compraventa; sin embargo, la modalidad NEGOCIO A
EMPLEADO B2E (business to employee) se trata de la comunicacién
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entre empresa y trabajador, por lo que abarca otro aspecto de las
transacciones comerciales.

LA COMUNIDAD ELECTRONICA DE NEGOCIOS.

Como hemos visto, la tecnologia computacional, de comunicacion y de
informacion ha cambiado de manera radical la forma de hacer negocios
en el mundo; la competencia se ha intensificado y la innovacién en los
productos y servicios en ocasiones se ve rebasada por dichos avances,
de ahi que surja la necesidad de crear redes de colaboracion.

Dichas redes en linea de colaboraciéon con abastecedores, distribuidores,
proveedores comerciales y clientes, son lo que constituye en esencia a
las comunidades de negocios electronicos o EBC (e-business comunity).

Las EBC surgen a partir de los cambios experimentados en los ambitos
de negocios, entre ésos cambios se encuentran: la redefinicion del valor,
la cual ha provocado que las fronteras de la industria poco a poco se
acaben forzando a los proveedores a incorporar servicios de valor
agregado; la necesidad de coordinacion de las practicas de negocio; el
cambio vertiginoso en el conocimiento y la imperiosa necesidad de
compartirlo.

La evolucion organizacional de muchas empresas constituye la base de
las EBC; en una primera etapa, algunas empresas han pasado de un
esquema vertical de organizacion, donde la estructura era jerarquica y la
mano de obra estaba organizada para la produccién en masa y, en la
segunda etapa vino el surgimiento de la "empresa virtual”, constituida por
una red integrada con empleados especializados, proveedores,
distribuidores y minoristas. La tecnologia que permite este avance es
internet, donde lo que se busca es "la empresa interconectada en red".

Es asi como dicha empresa interconectada constituye la unidad funcional
basica de un entorno industrial, sus sistemas estan interconectados en
red y basados en el conocimiento y agilidad para responder con rapidez
a los requerimientos de sus clientes. Este tipo de empresas
interconectadas, colaboran y compiten en los entornos de la industria y
en las comunidades de negocios electronicos.

Ahora bien, las EBC son diversas y constituyen guias, en donde el
control econdmico (auto organizacion o jerarquico) y la integracion del
valor (alto o bajo) son los aspectos o variables que diferencian a cada
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una de ellas.

* Control economico: las EBC son jerarquicas cuando un jefe
controla la naturaleza del valor y el flujo de las transacciones, por
ejemplo, en las redes de suministros integradas, disefadas vy
administradas por un cliente importante (Ford o GM) para producir
productos preconcebidos (autos). Una EBC es autoorganizable, cuando
se dan intercambios de acciones, como en las ventas publicas.

* Integracion del valor: algunas EBC se dirigen a una integracién
de valor alto que facilita la creacién y envio de ofertas especificas de
producto/servicio que integran componentes de multiples fuentes (autos).
Otras permiten una integracion de bajo valor (supermercados) que
contribuyen a facilitar el comercio en una cesta diversa de bienes y
productos.

A partir de ésos aspectos trascendentales, encontramos 4 tipos de EBC,
también mutuamente no excluyentes:

1. MERCADO ABIERTO: como la bolsa de valores, es la version
electronica del mercado popular. Cualquiera puede ser comprador o
vendedor; algunos vendedores distribuyen sus propios productos,
mientras que otros utilizan intermediarios. La integracion del valor es
relativamente baja y ninguna entidad por si sola tiene el control.
Ejemplos: e-Bay (mercado electronico de articulos de segunda mano) y
OASIS.

2. AGREGADA: aqui una compafiia suele operar de manera
jerarquica posicionandose como intermediaria entre productos y
consumidores, ejemplo, Wal Mart. Con el surgimiento de las tecnologias
de internet, el control y el manejo de la cadena de suministros se vuelve
cada vez mas efectivo y eficiente en costos. La integracion del valor es
baja.

3. CADENA DE VALOR: el punto central esta en el proceso de
optimizacién. Es similar a la agregada, una compania privada actua de
forma mas o menos jerarquica, pero a diferencia de la agregada, el
objetivo es maximizar la integracion a través de la efectividad
operacional, ejemplo, CYSCO SYSTEMS.

4. DE ALIANZA: es la mas "virtual" y tiene por objeto lograr una
integracion de alto valor, ante la ausencia de control jerarquico puede
tener uno o mas lideres, pero éstos no pueden ejercer control. Protege a
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sus participantes y clientes de los peligros de la EBC de mercado abierto.
Esta organizada para ampliar "un espacio de valor": una idea o visién de
como satisfacer los requerimientos de un cliente en un dominio
especifico. Los clientes tiene un amplio rango de opciones, con la
capacidad de ajustar e integrar sus propias soluciones, ejemplo: VISA
INTERNATIONAL.

Como podemos observar, la ahora llamada "economia digital" esta
forzando a las empresas a conformar comunidades de competencia
(cooperacion mas competencia, término que utilizan algunos autores)
con el objetivo de mantener relaciones a largo plazo que presenten un
mutuo beneficio con proveedores y clientes; el reto ahora consiste en
constituir relaciones innovadoras y en dominar el disefio del negocio

CONCLUSIONES

Es evidente que la tecnologia computacional y de telecomunicaciones
avanza a un ritmo impresionante, y las empresas deben adoptar una
actitud de aprendizaje ante estos retos, ya que dichos cambios pueden
destruir o revolucionar industrias enteras.

Dada la velocidad de los intercambios tecnologicos, los primeros en
llegar al mercado se llevaran las recompensas, por lo tanto, la agilidad y
la capacidad para desplazarse son fundamentales para triunfar como
empresa.

En el caso de las empresas de nueva formacion, éstas deberan
contemplar la creacién de paginas web informativas, tiendas virtuales y
orientar su negocio a la economia digital; lo cual puede incluso significar
un planteamiento totalmente opuesto a la organizacién vertical
tradicional.

Las comunidades de negocios, deben contribuir al éxito de las personas
o entidades que las conforman, como son sus proveedores o clientes,
con relaciones benéficas a largo plazo, y en donde el conocimiento de la
industria se intercambie y se fomente el desarrollo de productos y
servicios con valor agregado.

No hay que perder de vista que los negocios electronicos tienden a
eliminar la intermediacion y la reintemediacion; por lo tanto, se reducen
costos y tiempo de manera significativa, y es ahora mas que nunca,
cuando el cliente es lo mas importante y debe ser uno de los ejes
rectores de las metas y objetivos de las empresas electrénicas.
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4.4 Evolucion de sistemas

Evolucion de los Sistemas de Informacion

De la seccién anterior se desprende la evolucion que tienen los Sistemas
de Informacion en las organizaciones. Con frecuencia se implantan en
forma inicial los Sistemas Transaccionales vy, posteriormente, se
introducen los Sistemas de Apoyo a las Decisiones. Por ultimo, se
desarrollan los Sistemas Estratégicos que dan forma a la estructura
competitiva de la empresa.

En la década de los setenta, Richard Nolan, un conocido autor y profesor
de la Escuela de Negocios de Harvard, desarrollé una teoria que impacto
el proceso de planeacién de los recursos y las actividades de la
informatica.

Segun Nolan, la funcidn de la Informatica en las organizaciones
evoluciona a través de ciertas etapas de crecimiento, las cuales se
explican a continuacion:

. Comienza con la adquisicion de la primera computadora y
normalmente se justifica por el ahorro de mano de obra y el exceso de
papeles.

. Las aplicaciones tipicas que se implantan son los Sistemas
Transaccionales tales como ndminas o contabilidad.

. El pequefio Departamento de Sistemas depende en la mayoria de
los casos del area de contabilidad.

. El tipo de administracion empleada es escaso y la funcién de los

sistemas suele ser manejada por un administrador que no posee una
preparacion formal en el area de computacion.

. El personal que labora en este pequefio departamento consta a lo
sumo de un operador y/o un programador. Este ultimo podra estar bajo
el régimen de honorarios, o bien, puede recibirse el soporte de algun
fabricante local de programas de aplicacion.

. En esta etapa es importante estar consciente de la resistencia al
cambio del personal y usuario (ciberfobia) que estan involucrados en
los primeros sistemas que se desarrollan, ya que estos sistemas son
importantes en el ahorro de mano de obra.

. Esta etapa termina con la implantacién exitosa del primer Sistema
de Informacion. Cabe recalcar que algunas organizaciones pueden
vivir varias etapas de inicio en las que la resistencia al cambio por
parte de los primeros usuarios involucrados aborta el intento de
introducir la computadora a la empresa.
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Etapa de contagio o expansién. Los aspectos sobresalientes que
permiten diagnosticar rapido que una empresa se encuentra en esta
etapa son:

Se inicia con la implantacién exitosa del primer Sistema de
Informacion en la organizacién. Como consecuencia de lo anterior, el
primer ejecutivo usuario se transforma en el paradigma o persona que
se habra que imitar.

Las aplicaciones que con frecuencia se implantan en esta etapa
son el resto de los Sistemas Transaccionales no desarrollados en la
etapa de inicio, tales como facturacion, inventarios, control de pedidos
de clientes y proveedores, cheques, etc.

El pequefio departamento es promovido a una categoria superior,
donde depende de la Gerencia Administrativa o Contraloria.

El tipo de administracion empleado esta orientado hacia la venta
de aplicaciones a todos los usuarios de la organizacion; en este punto
suele contratarse a un especialista de la funcién con preparacion
académica en el area de sistemas.

Se inicia la contratacion de personal especializado y nacen
puestos tales como analista de sistemas, analista-programador,
programador de sistemas, jefe de desarrollo, jefe de soporte técnico,
etc.

Las aplicaciones desarrolladas carecen de interfaces automaticas
entre ellas, de tal forma que las salidas que produce un sistema se
tienen que alimentar en forma manual a otro sistema, con la
consecuente irritacion de los usuarios.

Los gastos por concepto de sistemas empiezan a crecer en forma
importante, lo que marca la pauta para iniciar la racionalizacion en el
uso de los recursos computacionales dentro de la empresa. Este
problema y el inicio de su solucibn marcan el paso a la siguiente
etapa.

Etapa de control o formalizacion. Para identificar a una empresa que
transita por esta etapa es necesario considerar los siguientes elementos:

Esta etapa de evolucion de la Informatica dentro de las empresas
se inicia con la necesidad de controlar el uso de los recursos
computacionales a través de las técnicas de presupuestacion base
cero (partiendo de que no se tienen nada) y la implantaciéon de
sistemas de cargos a usuarios (por el servicio que se presta).
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Las aplicaciones estan orientadas a facilitar el control de las
operaciones del negocio para hacerlas mas eficaces, tales como
sistemas para control de flujo de fondos, control de 6rdenes de compra
a proveedores, control de inventarios, control y manejo de proyectos,
etc.

El departamento de sistemas de la empresa suele ubicarse en una
posicién gerencial, dependiendo del organigrama de la Direccién de
Administracion o Finanzas.

El tipo de administracion empleado dentro del area de Informatica
se orienta al control administrativo y a la justificacion econémica de las
aplicaciones a desarrollar. Nace la necesidad de establecer criterios
para las prioridades en el desarrollo de nuevas aplicaciones. La
cartera de aplicaciones pendientes por desarrollar empieza a crecer.

En esta etapa se inician el desarrollo y la implantaciéon de
estandares de trabajo dentro del departamento, tales como:
estandares de documentacion, control de proyectos, desarrollo y
disefio de sistemas, auditoria de sistemas y programacion.

Se integra a la organizacion del departamento de sistemas,
personal con habilidades administrativas y preparado técnicamente.

Se inicia el desarrollo de interfaces automaticas entre los
diferentes sistemas.

Etapa de integracion. Las caracteristicas de esta etapa son las
siguientes:

La integracion de los datos y de los sistemas surge como un
resultado directo de la centralizacién del departamento de sistemas
bajo una sola estructura administrativa.

Las nuevas tecnologias relacionadas con base de datos, sistemas
administradores de bases de datos y lenguajes de cuarta generacion,
hicieron posible la integracion.

En esta etapa surge la primera hoja electronica de calculo
comercial y los usuarios inician haciendo sus propias aplicaciones.
Esta herramienta ayudé mucho a que los usuarios hicieran su propio
trabajo y no tuvieran que esperar a que sus propuestas de sistemas
fueran cumplidas.

El costo del equipo y del software disminuy6 por lo cual estuvo al
alcance de mas usuarios.

En forma paralela a los cambios tecnoldgicos, cambié el rol del
usuario y del departamento de Sistemas de Informacion. El
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departamento de sistemas evolucion6 hacia una estructura
descentralizada, permitiendo al usuario utilizar herramientas para el
desarrollo de sistemas.

Los usuarios y el departamento de sistema iniciaron el desarrollo
de nuevos sistemas, reemplazando los sistemas antiguos, en beneficio
de la organizacion.

Etapa de administracion de datos. Entre las caracteristicas que destacan
en esta etapa estan las siguientes:

El departamento de Sistemas de Informacion reconoce que la
informacion es un recurso muy valioso que debe estar accesible para
todos los usuarios.

Para poder cumplir con lo anterior resulta necesario administrar los
datos en forma apropiada, es decir, almacenarlos y mantenerlos en
forma adecuada para que los usuarios puedan utilizar y compartir este
recurso.

El usuario de la informacién adquiere la responsabilidad de la
integridad de la misma y debe manejar niveles de acceso diferentes.

Etapa de madurez. Entre los aspectos sobresalientes que indican que
una empresa se encuentra en esta etapa, se incluyen los siguientes:

Al llegar a esta etapa, la Informatica dentro de la organizacién se
encuentra definida como una funcion basica y se ubica en los primeros
niveles del organigrama (direccion).

Los sistemas que se desarrollan son Sistemas de Manufactura
Integrados por Computadora, Sistemas Basados en el Conocimiento y
Sistemas Expertos, Sistemas de Soporte a las Decisiones, Sistemas
Estratégicos y, en general, aplicaciones que proporcionan informacion
para las decisiones de alta administracion y aplicaciones de caracter
estratégico.

En esta etapa se tienen las aplicaciones desarrolladas en la
tecnologia de base de datos y se logra la integracién de redes de
comunicaciones con terminales en lugares remotos, a través del uso
de recursos computacionales
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