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A pesar de la crisis, se augura un crecimiento en los proximos afios
El e-business se reinventa
para lograr la ansiada rentabilidad

Ante un saturado mercado corporativo y una iniciativa de negocios electronicos que no cumplio
con las expectativas, la pequefia y mediana empresa se erige como la salvacioén para un modelo
de negocios que inexorablemente se impondra, aunque no se sabe cuando

DAVID PLACER

La modalidad de los negocios electrénicos —uno de los grandes sobreestimados de la hueva economia-
intenta llegar de nuevas maneras a un mercado que exhibe su cefio fruncido ante todo lo relacionado
con empresas punto-com y comercio electrénico. Las inapropiadas recetas que proponian llevar el
comercio y los negocios electrénicos a las pymes han cedido paso a nuevas propuestas —entre ellas,
los ASP- destinadas a capitalizar una enorme inversién que las proveedoras han realizado en estos
terrenos.

Durante los ultimos afios, la totalidad de las compafiias de la industria de informatica han ejecutado
cuantiosas inversiones para adaptar sus tradicionales productos a las exigencias de los negocios
electrénicos. La inyeccién de recursos, el costo en horas-hombre que supuso las investigaciones y el
tiempo empleado para ofrecer caracteristicas de comercio electrénico a los nuevos productos, no obtuvieron
el retorno esperado.

A buena parte de las soluciones informaticas fueron incorporadas caracteristicas de mayor procesamiento,
alta disponibilidad y capacidad para soportar posibles crecimientos vertiginosos. Estas funciones —pensadas
como requerimiento de los negocios electronicos- agregaron mayores capacidades a los servidores,
bases de datos, soluciones de almacenamiento y otros productos relacionados con el area de tecnologias
de la informacién, segln la opinién Zayrus Romero, gerente de mercadeo de Web servers de IBM. Sin
embargo, no fueron utilizadas para un esquema que se suponia desplazaria a la manera tradicional de
hacer negocios, aunque en muchos casos fueron apreciadas por los clientes tradicionales.

A la caza de la pyme

El alcance que pretendia tomar el e-business se encuentra muy lejano de los objetivos trazados. Hasta
su nicho mas prometedor, representado por los negocios electrénicos entre empresas o B2B, ha obtenido
resultados sumamente modestos en la escena local. Algunos desarrollos puntuales en Petréleos de
Venezuela, Cantv y Telcel al menos han permitido la presencia de casos de B2B venezolanos. Asi de
modestos han sido los matices locales del B2B, en el cual la integracion de sistemas empresariales —junto
con la escasa experiencia de las compafias integradoras- se ha impuesto como un fuerte obstaculo para
su desarrollo.

A pesar de los discretos resultados obtenidos, la otra cara del e-business —el B2C- ha corrido con menos
suerte y hoy buena parte de las empresas dedicadas a este nicho han debido desistir de sus aspiraciones.
Frente a esta situacion, la totalidad de las compafiias que aln mantienen intactas sus esperanzas en
los negocios electrénicos han debido virar hacia nuevos rumbos.

La industria ha percibido en la pequefia y mediana empresa la Unica salvacion ante un deprimido mercado
en que las grandes empresas ya constituyen un nicho saturado. Y en aras de conquistar un segmento
con escasos recursos para destinar a implementaciones tecnoldgicas, los proveedores han debido optar
por ofrecer soluciones bajo la modalidad de ASP, a través de las cuales se ofrecen servicios informaticos
con el pago de tarifas fijas mensuales.
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En este sentido, IBM inauguré la semana pasada su primer business center para orientar a las pequefas
y medianas empresas en las dificiles decisiones tecnoldgicas que, por su escasa experiencia en el area,
generalmente resultan erradas. José Decurnex, gerente General de IBM de Venezuela, inauguré el centro
que estuvo durante nueve meses en construccion y que finalmente abrié sus puertas con el propésito de
ofrecer asesoria en esta materia para las pequefias empresas. El ejecutivo abundo en razones para demostrar
la necesidad de este tipo de iniciativas para el desarrollo del e-business que, inexorablemente, tendra que
llegar.

En la misma direccion, la firma IDC pronostica un crecimiento del mercado latinoamericano de los negocios
electronicos, muy a pesar de los avatares financieros de los sectores tecnolégicos. En 2005, presenciaremos
un sustentable e-business regional, basado no solo en la pyme, sino en las iniciativas que ya emprenden
las telcos para aumentar el trafico en sus redes.
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