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Neste nimero 05 de e-negociogalicia analizamos iniciativas
de comercio electrénico relacionadas co mundo do futbol, a
través do Deportivo, o Celta e a empresa Futgol. Aqui,
guedan de manifesto dous xeitos ben distintos de afrontar
Internet como unha nova canle de negocio, exemplificados
polos casos do Celta de Vigo S.A.D. e Futgol.

Por unha banda, a empresa Futgol (www.e-futgol.com), que
xa posuia unha cadea de tendas fisicas, foi unha desas
iniciativas de Internet que xurdiron coa burbulla tecnoléxica.
Pasado o “boom” e frustradas as elevadas expectativas que
formularan inicialmente, soubo reestructurarse e afrontar o
novo panorama do comercio electrénico de xeito mais
realista e pausado, enfocando de novo a slUa aposta pola
venda on line. Tras dous anos, agora posuUen a experiencia e
0 cofiecemento necesarios que lles permiten adaptarse
mellor a esta canle de venda e aproveitar moitas das
oportunidades que brinda a Rede. O emprego que fan das
“web afiliadas” é unha boa mostra disto e que fixeron
medrar sensiblemente as suas vendas.

Por outra banda, o Celta comenza agora a sUa aposta polo
comercio electrénico. Despois de ir pasifio a pasifio no
terreo de Internet, primeiro publicando a stia web e logo
engadindo servicios, agora vai dar 6 salto a vender pola
Rede. A sUa estratexia foi mais prudente e conservadora que
a de Futgol.

O de Futgol e o do Celta son dous casos distintos de
comercio-e, pero que camifian cara 0 mesmo destino:
aumentar vendas e mellorar a comunicacion cos seus
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poden enviar un correo electrénico cos
datos persoais e da sUa empresa a:
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A pesca e o textil aproveitan
as oportunidades en Internet

(Iniciativas galegas

Mundopesca.org tenta unificar as iniciativas galegas de pesca

Un novo portal sobre a pesca esté a piques de xurdir en
Galicia. Co enderezo www.mundopesca.org, ten o obxectivo
de integrar e optimizar as webs, iniciativas e recursos
galegos relacionados co mundo do mar e da pesca,
convertindose nun sitio de referencia para un sector
fundamental na economia galega. O desefio e a posta en
marcha desta iniciativa esta apoiado por institucions e
empresas como a Conselleria de Pesca e Asuntos
Maritimos, a Fundacion CETMAR (Centro Tecnoldxico do
Mar), Lonxanet, o Consello Regulador do Mexillon, a
Asociacion de Productores de Rodaballo de Galicia
(AROGA), o grupo Porto de Celeiro e a Confraria de
pescadores de Celeiro, que son os seus socios fundadores.
A oferta de Mundopesca céntranse en proporcionar
dominios, conta de e-mail propia e aloxamento para
paxinas web 0s asociados, a fin de que poidan colocar os
recursos que consideren de interese e utilidade.

O portal atopase agora nunha fase inicial de
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desenvolvemento, ainda aberta & entrada de novos socios.
Os contidos que ofertara no futuro son noticias e eventos
relacionados co sector maritimo, recursos documentais,
glosario de termos pesqueiros, links, directorio de centros
e lexislacion maritimo-pesqueira. Nunha segunda fase e
dependendo dos intereses e necesidades dos socios,
ademais da posta en marcha de proxectos comuns, existe a
posibilidade real de xerar negocio e mercado a través da
web, segundo asegura Javier Osuna, da Fundacion
CETMAR.

Se todo vai ben, mundopesca.org estara visible para o
publico a principios de decembro.

www.mundopesca.org

7 'mundopesca
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A internacionalizacion do sector textil: Textile-eguide

Textile-eguide é unha iniciativa de B2B adicada 0 textil e &
confeccion que acaba de abrir a stia delegacion espafiola
en Galicia, debido 6 importante peso especifico que este
sector ten na nosa comunidade. Ainda que o portal ten a
slia sede central en Francia, conta con delegacions en 22
paises e actualmente rexistra mais de 27.200 empresas do
sector. Segundo fontes do portal, "a existencia de
delegacions nacionais responde a necesidade de obter
coflecementos profundos da realidade de cada mercado”.
As empresas gque aproveitan os servicios de Textile-eguide
empregan esta web como ferramenta de marketing e de
investigacion de mercados, identificando e contactando con
clientes ou provedores de calquera parte do mundo, o que
contrible a internacionalizacion das empresas rexistradas.
As empresas inscritas en Textile-eguide poden contratar
diferentes servicios que custan entre 400 e 2.500 euros
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anuais. Entre as posibilidades
ofertadas incliese a creacion
de paxinas web propias,
aloxamento, mantemento e
actualizacion de datos e a
posibilidade de ofrecer un
acceso libre ou restrinxido 6s
usuarios (por exemplo, a
catalogos de moda).

No futuro, Textile-eguide
pretende organizar feiras
virtuais e ofertar servicios
legais relacionados co negocio
textil e o comercio
internacional.
www.textile-eguide.com.

Gloria Piqueras
Xestor de clientes de
Textile-eguide Espafia

Empleoexterno.com: recursos humanos galegos

Empleoexterno.com é un portal galego de recursos
humanos nacido en setembro do 2001 e destinado tanto
as persoas que buscan traballo como as empresas que
procuran man de obra. Tras pouco mais dun ano de
existencia, o portal tivo xa mais de 1.200.000 visitas,
segundo os datos proporcionados polo seu responsable,
Carlos Garrido. Na base de datos de Empleoexterno hai
rexistradas 2.000 empresas e dispofien de 60.000
curriculums de persoas que buscan traballo. Segundo din
os responsables da empresa, arredor do 80% das
empresas e das persoas rexistradas son galegas.
Carlos Garrido califica a web como un portal "busca
solucions”, no que as empresas, ademais de acceder a
curriculums xa seleccionados en funcion das stas
necesidades, dispofien de servicios como informacion
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sobre xestion do capital humano, acceso a informes de
empresas ou incluso organizacion de viaxes. Pola stua
banda, as persoas que buscan traballo, ademais de
presentar os seus curriculums, poden acceder a ofertas
de emprego publico e privado ou calcular o seu salario.
De momento, os servicios deste portal son gratuitos,
pero preténdese que os contidos e 0s servicios sexan de
pago a finais do 2004, cando o portal tefia formada unha
imaxe solida que asegure un bo numero de clientes.
www.empleoexterno.com

X empleoexterno

BOLSA DE TRABAJO U RECURS0S HUMANOS
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Futbol

O futbol tense convertido nos ultimos anos nun fenémeno global e, sobre
todo, nun negocio lucrativo. Con estas premisas, a Rede aparece como unha
canle de venda que posibilita o establecemento de negocios virtuais con
Importantes expectativas de rendibilidade. Nesta reportaxe examinanos
exemplos de empresas galegas, como e-Futgol, o Deportivo ou o Celta, que
tiran proveito de Internet para vender os seus productos por todo o mundo.

Hoxe en dia é dificil atopar un
lugar no mundo onde os nomes de
Ronaldo, Rivaldo ou Zidane non
sexan cofiecidos. Neste mundo do
merchandising futbolistico, a Rede
mostrase coma unha canle
axeitada para facer negocio
gracias a sUa cobertura global, é
dicir, a capacidade para chegar
virtualmente a todo o mundo.

O Celta e o Deportivo, os dous
clubes mais importantes do noso
fatbol sabeno e por iso empregan
Internet para vender os seus
productos a todo o0 mundo. Por
pofier un exemplo, o xogador
arxentino do Celta, Gustavo Lépez, é un xogador famoso,
mais non en todo 0 mundo. Sen embargo, si conta cun
grande nimero de seguidores en Arxentina, onde seguen as
suas evolucions a través da Rede, buscando informacion
sobre o seu equipo (o Celta), os seus goles ou mesmo optan

www.e-futgol.com, a cadea de tendas galegas de futbol

Futgol, unha cadea viguesa de tendas
adicada 6s artigos deportivos,

Futgol persoaliza as camisetas de fitbol co
nome dos xogadores as costas

AS PAXINAS AFILIADAS

por mercar a camiseta do clube
céltico co nome de Gustavo Lépez
serigrafiado as costas.

FACTORES A FAVOR

Existen varios factores que fan do
fatbol un negocio propicio para
explotar por Internet. Segundo
diferentes estudios, o internauta
medio é unha persoa nova e varon,
gue se achega 6 dos compradores de
equipamentos deportivos, como
camisetas, botas, balons, etc.
Ademais, no caso de Galicia, existe
un fendémeno que facilita as vendas
via Internet: a emigracién. Os emigrantes galegos son
habituais seguidores dos nosos clubes, o que se pode
comprobar nos partidos que o Celta e o Depor xogan en
Europa. Para eles, o fatbol € un elemento de referencia cara
a sUa terra. Gracias a Internet poden seguir dia a dia os
resultados do seu equipo, os goles e, por suposto, mercar.

especialmente a de Ronaldo, seguida
polas do Barcelona. A camisetas de

A web obtivo beneficios !
en dous anos

www.deportienda.com

0 23 de agosto de 1999 un grupo de
traballo composto, entre outros, por
licenciados en informatica da
Universidade da Corufia, volcou a
Rede a web www.canaldeportivo.com,
paxina oficial do R.C. Deportivo de A
Corufia. En maio do seguinte ano,
nacia a Deportienda.com, primeira
tenda virtual dun equipo galego de
fatbol. Nela interviron duas entidades que lle deron base
sélida 6 proxecto electrénico do clube. Por unha banda,
participa CaixaGalicia, a pasarela de pagos que da
seguridade as vendas e o principal patrocinador de
Canaldeportivo. Por outra banda, a empresa Iris servicios e
sistemas interactivos, que pertence 6 consorcio de empresas
do Deportivo e que xestiona 0 95% do soporte técnico das
webs.

Segundo Oscar Sacristan, responsable técnico das webs do
Deportivo, "a través da publicidade, Canaldeportivo é
autosuficiente; a Deportienda é tamén autosuficiente coas
suUas vendas e nestes dous anos xa xerou beneficios".

Logo destes dous anos, e ainda que non facilitaron cifras de
venda, a aposta dos responsables do clube herculino polas
novas tecnoloxias e por Internet segue a ser forte.

Cadro comparativo Celta-Deportive

Celta Deportivo
Nevamitrn 2002 Notrermnin de derteds srrtupl M 2000

0 prupia clube Xisulidn the pduine RIS lemprass 8 zlube
Mundal Marcas da pauna Munaas

Coxpnova Xestion da pasarela oo pagea CansatGalicia

Trommparies Azkar

Dntrtuigors don srofuctos Transgories Arhar "

Internet: un negocio universal

O Celta adaptouse paso
a paso a Rede

www.celtavigo.net
Nas préximas semanas, o Celta ten previsto &

inaugurar o servicio de tenda virtual na sta .

paxina de Internet. A introduccion deste novo }
servicio € un paso mais no continuo proceso

de adaptacion & Rede que os responsables

do Celta estan levando a cabo dende a

creacion da paxina web, que foi en xaneiro do

2000. A péaxina chegaron moitos visitantes

dende o seu comezo, e asi se cumprian 0s

primeiros obxectivos: transmitir a imaxe do

clube e prestar un servicio 6s afeccionados que se atopasen
féra de Vigo. Julio Vargas, responsable técnico da web apunta
que no 2000 houbo 22,5 milléns de visitas. No 2001 chegaron
ata os 23 millons. Este ano esperan chegar s 24 millons.

A tenda virtual nace sen expectativas de venda fixas, pero co
animo de cubrir un mercado moi importante de emigrantes
galegos seguidores do clube e que se atopan esparexidos
polo mundo, sobre todo en Latinoamérica. De feito, a
meirande parte das visitas & paxina son de féra de Galicia.
Na introduccion
do novo servicio
de tenda virtual
o clube vigués
contou coa
colaboracioén de
R no aspecto
loxistico, e a de
Caixanova, a
entidade
financeira que
xestiona a
pasarela de
pagos.

Mostovoi, participando nun chat da web do Celta

principalmente futbolisticos, constitie
un bo exemplo de adaptacion da
estratexia dun proxecto as
caracteristicas da Rede. A paxina de
Futgol (www.e-futgol.com), que xa
conta con cinco establecementos en
Galicia, naceu en Agosto do 2000. O
responsable da empresa, Juan Manuel
Cividanes, partia coa idea de que o
éxito da paxina pasaba por ter moitas
visitas. Por iso, nun primeiro
momento, e-futgol.com, ademais de
tenda virtual, era tamén un diario
deportivo con equipo de redaccién
propio. Pero os comenzos foron
dificiles e as expectativas elevadas, e
non acadaron os obxectivos previstos.
Non obtifia ingresos por publicidade e
as vendas eran reducidas, polo que en
marzo do 2001 tivose que prescindir
do diario electronico.

A idea rectora de Cividanes seguia a ser
a importancia de ter un importante
fluxo de visitantes. Futgol afiliouse con
outras webs de deporte que non tefien
tenda virtual, pero que reciben moitas
visitas. Deste xeito, a cambio dunha
comision por artigo vendido, Futgol
coloca filiais da sua tenda noutras
paxinas web. Asi, os seus productos
poden ser mercados por milleiros de 2 %00
usuarios, despois de facer clic no
enlace da tenda que Futgol coloca na
web afiliada. Os datos proporcionados
por Juan Manuel Cividanes apuntan a
gue a readaptacion da estratexia esta a
ter bos resultados. Segundo dixo, en
setembro venderon arredor de 3.000
artigos, a metade deles dende a sua
web e a outra metade a través das webs
afiliadas. Os artigos mais vendidos
foron as camisetas oficiais dos
xogadores do Real Madrid,

clubes galegos non aparecen nos
primeiros postos porque, segundo
Cividanes, 0 “99% dos pedidos chegan
dende féra de Galicia”.

Producto
3.000

Productos vendidos via web
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“Ali onde hai un galego, chega a web”

Pablo Pereiro, director comercial do Deportivo

Pregunta: ¢Que sup6n
Internet para o Deportivo?
Resposta: E unha canle dende
a que informar, vender e
entreter. Hai que ter unha
posicion gafiada no mercado
virtual, porque se non podes
quedar atras. Ademais da
posibilidade de mercar todo
tipo de productos relacionados
€O equipo, existe a
posibilidade de solicitar o
carné Socio amigo que, por 30
euros, da dereito a un numero
de socio e a ver un partido.

P: ¢Que perspectivas de

futuro tefien?

R: A tenda on line € unha canle
mais de comunicacion e venda
pola que seguir apostando. A
través do Canaldeportivo e da
Deportienda podese dar a
cofiecer o clube en todo o
mundo e chegar a onde a
tenda fisica non chega. Onde
hai un galego é importante
chegar e o mercado da
emigracion é importante.
Internet permite vender en
calquera parte do mundo. N6s
mesmo chegamos a vender
nunha illa de Indonesia.

“A expectativa fundamental é

acomodarse as esixencias comerciais”

Julio Vargas, responsable da web do R.C. Celta

Pregunta: ;Que supon
Internet para o Celta?
Resposta: Dende unha
forma de contacto
inmediato cos seguidores
celestes ata un aforro de
tempo en comunicacions.
O desenvolvemento deste
campo esta nos seus
inicios e posue un futuro
moi esperanzador. En
poucos anos, cremos, sera
0 primeiro método de
contacto entre o clube e os
seus seguidores.

P: ¢Cales son as
expectativas de futuro da
tenda on line do Celta?

R: A expectativa
fundamental sobre a tenda
electronica para nés é
saber acomodarnos as
esixencias desta nova via
de desenvolvemento
comercial, e ofrecer a
través de Internet unha
completa gama de servicios
de utilidade para os nosos
seguidores, atopense onde
se atopen.
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Comparativa da situacion da PEME galega e a PEME europea ante o panorama do comercio electronico e as novas tecnoloxias

A PEME galega, tralo rastro da europea G

A comparacion da empresa galega coa europea no tocante 6 emprego de
Internet e o comercio electréonico amosa un importante desequilibrio. As
conclusions extraidas de contrapofier o e-Barémetro co informe “e-
commerce in Europe” do Eurostat reflicten a

pouca préactica que temos ainda neste eido.

Galicia
No nlmero anterior de e-negociogalicia publicAbamos os datos que mW-PJFGMFTFD

comparaban a Galicia do 2000 coa do 2002. Nesta reportaxe, 0s
datos que achega o Informe e-Bardmetro 2002 Empresas que

0: Dalicia
Universe: 10000 prnopes atnpruses Silegas ,Anx.ml
Datas de rea o 27 6 31 de e do 20

realizou o Equipo de Investigacions Politicas e Sociol6xicas da USC sy o

para o Observatorio do Centro de Competencias comparanse co

Fonte: EURDSTAT, Organzackia surcgea &
Irdcemacidn eetatistica ldapendents da Comision

; “ : ,, ci ropaal
informe “e-commerce in Europe” do Eurostat (Comision Europea). E‘.g., u),.,’... membliros da UE

Estes datos pddense consultar na web do Centro de Competencias:
www.e-negociogalicia.com/observatorio
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Mais PC’s en Galicia, pero sen conexion

0 95,6% das PEMES galegas posuen PC, unha cifra
superior a media da UE, onde 0 92% das empresas
tefien ordenadores. Esta é unha cifra pouco
representativa, debido a que é o resultado da media de
todolos paises e existe un grande escalén entre os
paises mais desenvolvidos e os menos desenvolvidos de
Europa.

Penetracion de PCs
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Empresas con accese a Internet
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Sen embargo, o panorama xeral amosa que as PEMES
galegas, a pesares de dispofier de ordenador, non o
utilizan sempre para conectarse a Internet, senén que
sobre todo para outros usos (contabilidade, etc.). A
distancia entre Galicia e Europa neste aspecto é visible:

mentres que en Galicia tefien acceso a Internet case o 83%

das empresas, en Europa téfieno o0 94%.

O método de acceso a Internet
Existen diversas variables que determinan a eleccion
dun ou doutro método de conexion. A conexion por

en Galicia e Europa é equiparable. En Galicia
fano o 26,4% das empresas, e en Europa o 27%.
Pero as cousas cambian 4 falar doutros métodos. No
caso do , en Galicia emprégano o 28,9% das
empresas, mentres que en Europa elixeno o 46%. Para
entender esta diferencia compre explicar que os paises
europeos mais ricos decantaronse nun principio polo
polo RDSI debido a maior calidade de acceso e rapidez.
Logo, cando chegou o , 0 RDSI xa tifia os prezos
implantados, e as empresas, satisfeitas, non cambiaron.
En Espafia o RDSI era mais caro que en Europa e,
axudado pola calidade, o ancho de banda e a tarifa
plana, o ADSL entrou con forza e desprazou 6 RDSI.
Ademais, os europeos utilizan mais redes privadas
alugadas a grandes operadoras de telecomunicacions e
conéctanse mais por (GSM avanzado) que os

Y

galegos, isto é, 0 1,1% das PEMES galegas utilizan
redes privadas alugadas fronte a un 7% das europeas, a
mesma cifra de empresas que usan o GSM en Europa.
As redes alugadas son un bo método de conexion para
conglomerados multinacionais e axudan a crear unha
rede corporativa virtual.

Por ultimo, en Galicia tan s6 un 0,4% das empresas
navegan a través do seu mobil, un método ainda caro de
mais para a nosa comunidade.
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Beneficios da venda e empresas con web

Como xa mencionamos ha primeira parte do Informe e-
Barémetro 2002 Empresas, arredor dun 36,9% das empresas
galegas dispofien na actualidade de paxina web. Neste senso,
do total de empresas da nosa comunidade, unha cifra moi
pequena, s 0 6,4%, realizan B2B (“Business to Business” ou
negocio entre empresas). En canto a Europa, unha porcentaxe
moito maior das PEMES tefien sitio web, arredor do 60%*,
mentres que o 18% ofertan productos e/ou servicios (B2B) a
través de Internet.

iA sla empresa ten servicio B2B ou pensa incorporarse nes préximes &
meses a prexectos deste tipe?
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Dentro das empresas que realizan comercio electrénico, o
11,2% das PEMES provedoras galegas consideran que o
principal beneficio desta canle de venda é a posibilidade de
chegar a novos clientes ou provedores, opinién coa que
concordan o 14% das empresas provedoras europeas. Pero s6 o
6% das empresas clientes galegas o ven asi. Outra das
utilidades mais valoradas para o 8% das empresas provedoras
galegas e para 0 9% das europeas € a reduccion de custos.
Prantexada a mesma cuestion as empresas galegas que
mercan a través da Rede (clientes), este beneficio so é
relevante para o 5%, pero tamén para o 13% das europeas. Esta
diferencia pode deberse 06s diferentes habitos de compra
electrdnica que hai en Galicia e en Europa.

A falla de confianza e a seguridade, barreira
para as PEMES galegas

A principal dificultade coa que se atopa o comercio electrénico
para o0 51,3% das empresas galegas ¢ a falla de confianza en
canto & seguridade e a incertidume de pagamentos, inconvinte
tamén para o 37% das PEMES europeas. Pola sta banda, o
40% das empresas europeas consideran como principal
obstéaculo a ausencia dunha lexislacién clara en transaccions
electronicas, unha barreira importante para o 39% das
empresas galegas. Un dato significativo é que arredor do
30,5% das empresas provedoras e clientes europeas cren que
os problemas loxisticos son un impedimento 6
desenvolvemento do comercio electrénico*, mentres que en
Galicia s6 o ven como unha traba aproximadamente o 12,4%
das PEMES.

O feito de que os empresarios galegos non vexan na loxistica
un problema importante para o despegue do comercio
electrdnico no noso pais amodsanos a pouca practica que ainda
hai nesta nova canle de negocio. As nosas PEMES non
detectan as barreiras obxectivamente mais grandes. Sen
embargo, a incipiente tradicién na compra-venda electrénica
gue posUen as PEMES europeas amésalles que a inseguridade
nos pagos non é algo tan preocupante como a cuestion
loxistica.

Ademais, a ausencia de lexislacion é algo que preocupa & UE,
polo que esta traballando para pechar os vacios legais

Y

existentes. No caso de Espafia, faltan por ver os resultados
que dard a aplicacion da recén estreada LSSI.

Podemos concluir que o crecemento do comercio electrénico en
Galicia é unha variable dependente do uso das novas tecnoloxias.
Canta menos conciencia haxa en canto 6 uso de TIC, menos
comercio electronico se fard. A nosa comunidade dispon de
medios suficientes para desenvolver esta canle de negocio, mais
non existe a concienciacion suficiente entre o empresariado.
Falta informacion xeral que impulse o comercio electrénico.

Barreiras percibidas no comercio-«

&00% 513%

50,0% 7%
£0,0%
30,0%
20,0%
10,0% ¢ Ausencia de
Ausencia de Infraestructuras
O Inseguridade lexislacion loxisticas
nos medeos de
pagoe

*A comparacién das principais métricas coa UE é posible, mais haberia que estimar outras debido & heteroxeneidade
coa que se abordan as enquisas.
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Lexislacion >

e-Marketing

Unha das cuestiéns que mais
polémica suscitou no &mbito do
Dereito das novas tecnoloxias é o
uso do correo electrénico no posto
de traballo. ;{Quen é o dono do e-
mail profesional: o empresario ou o
traballador? Dito doutro xeito, /ten o
empresario dereito a ler as
mensaxes dos seus empregados
polo simple feito de facilitarlle a
conta de correo electrénico?

O artigo 18 da Constitucion recofiece
o dereito a intimidade das persoas
gue protexe tanto as suas
comunicacions como a sta
correspondencia de inxerencias alleas
sen o consentimento do seu titular ou
sen orde xudicial. Asi mesmo, o artigo
197 do Cédigo Penal tipifica como
delito acceder 6 contido de mensaxes
de mail alleas, castigado con ata catro
anos de prision.

A sentencia do Tribunal Superior de
Xustiza de Catalufia n® 9382/2000,
de 14 de Novembro de 2000
sementou certa confusion ¢ declarar

7@ Centro de Competencias en Comercio Electrénico

a procedencia do despido dun
traballador do Deutsche Bank con
base no contido dos seus correos
electronicos intervidos polo
empresario. Sen embargo, o
traballador despedido,
convintemente asesorado,
guerelouse despois contra 0s seus
antigos xefes acusandoos do citado
delito. Agora, 0 asunto esta
pendente de sentencia.

MEDIDAS E ACCIONS

¢Que se pode facer para garantir o
control do empresario sobre os seus
medios de produccioén sen vulnerar
os dereitos fundamentais do
traballador? Non é suficiente con
gue simplemente se advirta que o e-
mail da empresa é para uso
exclusivamente profesional ou que
se anuncie o seguimento
(monitorizacion) do correo como
politica de seguridade. Para poder
acceder 6 contido das mensaxes,
faise necesario solicitar o

O e-mail profesional: ¢ é do
empresario ou do traballador?

consentimento
previo e expreso do

traballador, ben engadindo unha
clausula especifica no contrato de
traballo ou ben recabando a sinatura
do traballador nun documento
aparte. Sen este consentimento, o
empresario debera absterse de
controlar o correo mais ala da
comprobacion de virus ou, no seu
caso, dos destinatarios ou emisores
do mesmo.

Victor Salgado Seguin
Pintos & Salgado Abogados
vsalgado@pintos-salgado.com
www.pintos-salgado.com

buscadores ()

Construir unha web é un esforzo que non
pode quedar estancado unha vez que se
publica en Internet. Para rendibilizar esta
decision é necesario promocionar a nosa
web, e unha das ferramentas mellores para
facelo son os buscadores (e directorios). A
dos buscadores € a categoria mais
empregada de Internet e o punto de
referencia para a meirande parte dos
internautas. Calculase que o 90% dos
usuarios da Rede os empregan.

Estas paxinas encarganse de encamifiar 6s
usuarios e levalos directamente 6 resultado
da suUa busca. Por iso, estar presentes neles
€ necesario para que unha web reciba visitas
e, por tanto, cumpra os seus obxectivos.
Ainda que non nos imos extender na
definiciéon dun buscador (dos que xa falamos
en nameros anteriores), si compre sinalar
gue existe diferencia entre directorios (webs
gue clasifican as webs por tema, como Yahoo)
e 0s motores de busca (buscan de xeito
automatico, como Google).

O REXISTRO

Para que un buscador rexistre unha web,
compre dala de alta e rexistrala na stia base
de datos. Para iso, habera que facilitar unha
serie de datos relativos & nosa web
(enderezo, nome, descricion...). Isto pode
levar bastante tempo, sobre todo tendo en
conta que existen milleiros de buscadores.
Para solventar isto, hai varias solucions:

- Empregar programas que fan o rexistro de
xeito simultaneo en milleiros de buscadores.
- Recorrer a empresas especializadas.

- Facer o rexistro de xeito manual.

A primeira opcion pode dar problemas, xa
gue moitos buscadores tefien procedementos
para evitar a alta automatica. A pesar destes
problemas, estes programas tamén axudan a
facer a alta noutros moitos buscadores.
Recorrer a empresas especializadas ou facer
a alta de xeito manual son outras opcions.
Sobre isto e sobre como facer o alta manual
falaremos en vindeiros niumeros de
e-negociogalicia.

Promocione a stia web: o alta en

Principais
buscadores e
directorios

- www.google.com

- www.yahoo.es

- www.alltheweb.com
- www.altavista.com
- www.lycos.es

- www.terra.es

- www.hotbot.com

- www.teoma.com

- www.excite.es

- www.infoseek.com
- http://buscador.vieiros.com
- www.u-lo.com

- Www.biwe.es

A web do Centro pon en funcionamento unha ferramenta de servicio &s PEMES

O Centro de Competencias asesora en
comercio electronico as PEMES galegas

¢Quere montar un negocio electronico e non sabe por onde empezar? O Centro
de Competencias ofrécelle a axuda da sta area de Soporte, un servicio de apoio
que a través da web www.e-negociogalicia.com pon en contacto as necesidades
da empresa tradicional con empresas provedoras de servicios TIC. A ferramenta
conta cun formulario para empresas tradicionais e outro para provedores.

A 4area de Soporte
do Centro de
Competencias en
Comercio
Electronico dirixe
un nNovo servicio
as PEMES
galegas que
estean
interesadas en

actual da
empresa.

Por altimo, a
empresa sinala
0S servicios que
desexa
implantar. Se a
empresa ten
dificultades para
cubrir esta

pofier en marcha

informacion, a

unha canle de
venda na Rede.
Tratase dunha ferramenta de apoio
para empresas tradicionais que
precisan dunha consultaria inicial

no eido do comercio electronico.
Moitas das nosas PEMES queren
iniciarse na venda por Internet, mais
non saben por onde comenzar ou
non tefien recursos para botar man
deste servicio. A area de Soporte
nace para suplir esa necesidade,
asesorando e pofiendo en contacto
necesidades con soluciéns, é dicir,
empresas con iniciativas de
comercio electrénico con empresas
provedoras de servicios TIC.

FORMULARIOS PARA EMPRESAS E
PROVEDORES

0 area de Soporte accédese dende a
web do Centro de Competencias:

www.e-negociogalicia.com/soporte

Calquera empresa cunha iniciativa
de comercio electrdnico pode
empregar este servicio a través dun
formulario que consta de tres
partes.

Na primeira parte, a empresa deixa
0s seus datos. A continuacion,
preguntaselle se dispén de web, o seu
sector de actividade e as melloras
gue ten pensado facer na sta
empresa, cuestions necesarias para
poder realizar un “diagnéstico
tecnoloxico” que calibre o estado

np Swvww. - negedogalica com/soportie/

area de Soporte
pofierase en
contacto con ela para determinar
gue é o que precisa. Tratase dunha
especie de radiografia do estado
particular da empresa con respecto
6 seu desenvolvemento en TIC, unha
referencia para poder asesorarlle
mellor nun primeiro momento.

Tras a analise do cuestionario, a
area de Soporte sacara tres
conclusiéns que determinaran os
pasos a seguir:

- De que empresa se trata.

- En que estado se atopa. Analise da
web (no caso de que a tefia) e
definicion dos elementos a ampliar.
- Que pretende en canto a comercio-
€ e recursos gue precisa.

BASE DE DATOS DE PROVEDORES
Pola sta banda, as empresas TIC
poden empregar a ferramenta de
Soporte a través dun formulario
especifico, que lle sirve para
rexistrarse e aparecer na lista de
provedores. Deste xeito, cando unha
PEME tradicional reclama un
servicio, o Centro de Competencias
vaille facilitar cofiecer 4s empresas
gue poden atendelo: tratase de lle
dar a cofiecer a oferta de servicios
TIC en Galicia.

Por iso, o formulario € basico para
saber os servicios ofrece unha
empresa TIC; podemos dicir que o
provedor se “autocataloga”,
definindo o seu perfil TIC.

¢ QUE OFRECE A AREA
DE SOPORTE?

A area de Soporte ten

como obxectivo axudar

as empresas que

precisen unha

orientacion inicial e
consellos para

desenvolver negocios

en Internet. Para

facilitar este

intercambio de

informacion, existen

varios xeitos de pofierse en contacto
co Centro de Competencias:

- A través da web: http://www.e-
negociogalicia.com/soporte/

- Por correo electronico: soporte@e-
negociogalicia.com

- Por teléfono: 981-569 810 (preguntar
polo Centro de Competencias).

- Por fax: 981-594 616

A través destes medios de contacto,
as empresas poden expofier as suas
dubidas e consultas. O mellor xeito de
inicia-lo proceso de soporte é que a
empresa solicitante cubra un breve
formulario na web (facendo clic no
botén "Acceso PEMES"). Deste xeito, o
persoal do Centro de Competencias
podera asesorar mellor & empresa e
cofecer, en lifas xerais, a sta
situacion e necesidades.

Despois, o persoal da area de soporte
pofierase en contacto coa empresa
solicitante para atender a sua
consulta. A informacién que se ofrece
as empresas abarca un abanico moi
amplo de disciplinas, que van dende
aspectos tecnoldxicos, marketing por
internet e comunicacion grafica na
web ata o financiamento (entidades
gue convocan axudas e subvencions,
investidores, etc.).
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Como construir unha tenda virtual (II): Segunda Parte

A creacion da paxina web

Na segunda parte deste capitulo sobre a creacion da paxina web (ver
e-negociogalicia 04) falamos dos prezos orientativos para desefiar
unha paxina web e tratamos outros aspectos importantes a ter en
conta como a necesidade de documentar a empresa provedora e a de

manter os contidos da paxina web.

Como xa dixeramos no capitulo anterior,
os “free lance” ou autbnomos, as
axencias de publicidade, as empresas
multimedia e as consultoras son os
provedores fundamentais que poden
construir unha paxina web a unha
empresa.

GAsTOS

Para publicar en Internet unha web hai
que ter en conta unha serie de gastos:
- O dominio.

- O desenvolvemento da web (desefio e
programacion).

- O hosting ou aloxamento da web (ver
e-negociogalicia 02, pax. 06).

0 gasto no dominio pode variar entre 0s
15 e os 30 euros 6 ano, mentres que 0
hosting pode custar entre os 100 e 0s
360 euros anuais.

PREZOS DA WEB

No tocante 6 desenvolvemento da
paxina web, dependendo do provedor,
da complexidade do proxecto e do
tempo de traballo necesario, os prezos
poden variar sustancialmente.

O gasto mais grande adoita a ir para o
desenvolvemento da web. Aqui non
existe un presuposto estandar, xa que
0s custos varian moito dependendo do
prestixio do provedor, do desefio e do
tempo de traballo. Na medida en que o
proxecto estea mais definido para o
provedor, o presuposto sera mais
baixo. De toédolos xeitos, en Galicia
(como cifra orientativa) pédese obter
unha web cun bo desefio e
funcionalidades engadidas entre os
1.800 euros e o0s 3.000, incluindo
catalogos on line. Unha web coidada
con comercio electrénico pode estar
preto dos 9.000 euros.

No que respecta a estes provedores,
proximamente o Centro de
Competencias pora na stia web unha

A CREACION DA PAXINA WER
Reswmo o tratado neste pasn

1. Destinatarindawed lesspmcigalon 14

2. Obxectivo da web o vegacigaiea Bal

2. A sleccidn do proveder Jo-angacigatia bd)
& A enirega da Socumentacsa
5. Castosdaweb

&, Prezos orienatives
7. Mantements

base de datos de empresas provedoras
coas que se pode contactar en Galicia
para desenvolver unha paxina web (ver
pax. 09).

DOCUMENTACION

Neste proceso de desenvolvemento da
web, cOmpre ter presente que a
empresa provedora que se
responsabilizara de crear a paxina web
tera que enchela con contidos. Por iso,
o cliente debe facilitarlle toda aguela
documentacién e a informacion que
considere para publicar na paxina web.
Contacto (teléfono e e-mail), enderezo,
servicios, productos, etc. son algunhas
das informaciéns que non poden faltar.
Pero, ademais, hai que comunicar 6
provedor os servicios, as seccions e as
utilidades que queremos ofrecer en
Internet.

MANTEMENTO

E bastante extendida a crenza de que,
unha vez publicada a web, rematou o
traballo e s6 queda esperar a que
cheguen os resultados. Nada mais
lonxe da realidade xa que é
precisamente neste momento cando
comeza de verdade o traballo para a
empresa. Meter novos contidos,
actualizar os publicados, promocionar
a web e respostar as consultas que
cheguen a través dela son sé algunhas
das tarefas coas que contaremos para
“manter viva” unha web.

10~

Panorama do
comercio electronico

Tras dous anos na Rede, FlorVertical
comeza a internacionalizar o seu negocio

O portal florvertical.com, pertencente & compafifa de

capital 100% galego Flor Verticalia S.L., cumpriu hai pouco ‘1
dous anos de funcionamento. Naceu en xullo do 2000 co |
obxectivo de converterse a medio prazo nun punto de

encontro dos profesionais e afeccionados 6 sector da flor.

Dous anos despois, os datos proporcionados polos

responsables do portal indican que o obxectivo pode

cumprirse. A xullo do 2002, o volume de vendas era

superior os 250.000 euros (impostos non incluidos), sendo

a facturacion estimada para todo o ano de medio millén de

euros. Conta con 600 empresas de pago nos seus

directorios e durante o 2002 recibiu unha media de 294.000 José Antonio Montes

visitas 6 mes (no ultimo ano), cun pico de 391.111 en abril. Director Tecnico Florvertical
Agora existe unha version en inglés, na cal se reciben o 12%

das visitas da paxina. Ademais, esté en proxecto implantarse en breve en Europa. Os
mercados holandés, portugués e francés son os obxectivos do ano 2003, sendo o
Reino Unido e Alemafia os obxectivos do 2004.

www.florvertical.com

Lonxanet amplia o seu capital en 360.000
euros e apuntase 6 B2C

A lonxa virtual Lonxanet (ver e-negociogalicia 02) vén de ampliar o seu capital
con preto de 360.000 euros. Inicialmente, esta empresa contaba cun capital
social de 550.000 euros. Este incremento no capital social permitira a
Lonxanet abordar melloras no seu proxecto. Neste senso, a lonxa virtual que
tan bos resultados esta atopando na venda de marisco e peixe a restaurantes,
pretende ampliar agora a sua lifia de negocio 6 B2C (negocio con particulares).
Nesta empresa de distribucion de marisco e peixe toman parte varias
confrarias galegas, entre as que esta a de Cedeira, Lira, Porto do Son, Muxia,
A Corufia e Cangas.

www.lonxanet.com

Buscador galego Informacién empresarial

| http://buscador.vieiros.com WWW.axesor.es

Axesor subministra informacion
empresarial on line, atende as
demandas de informacion
mercantil, de tramitacion de
documentos e de suministro de
bases de datos de marketing
que formulan os clientes.
Tratase dun servicio de
informacion con caracter global.
altimas webs publicadas e un Tamen proporciona informacion
ranking das cen mais relativa a clientes, provedores
importantes. ou competidores.

Directorio dos recursos
galegos na Rede, que inclie as
webs escritas en galego, as
iniciativas galegas, ou as que
tratan temas relacionados co
noso pais. Os enderezos web
incluidos agrupanse en catorce
categorias, ademais de
dispofier dunha seccién coas

(N ovas

A oficina virtual de
CaixaGalicia: On
CaixaGalicia

On CaixaGalicia é a oficina virtual
desta entidade financeira, que
aposta pola Rede como canle de
negocio e pola que ofrece s seus
clientes novas, servicios e
productos. A través da sua oficina
virtual, esta dispofiible un amplo
catalogo de productos que
soamente se poden contratar via
web. Asi, os clientes de
CaixaGalicia poden acceder a
productos como préstamos
hipotecarios ou depdsitos
bancarios. A entidade galega
facilita 6s seus clientes a tarxeta
Caixa Activa para poder operar a
través de Internet ou do teléfono
con seguridade.

On CaixaGalicia esta a recibir
grande numero de solicitudes de
transaccions na Rede e reafirma
a esta entidade como unha das
caixas de aforros que mais forte
apostan pola Rede en Espafia.
www.caixagalicia.es

on

(® CAIXAGALICIA

Axudas e subvenciéns

www.ayudas.net

Portal de informacion e xestion
de subvencions pertencente a
Econet. A través del pédense
identificar as mellores
subvencions a fondo perdido, os
préstamos subvencionados e 0s
incentivos fiscais que mellor se
adapten 6 noso perfil de
empresa e proxecto. Tamén se
poden realizar buscas
detalladas empregando cen
criterios de busca.




Novos cursos de comercio
electronico gratuitos

(J
Chega por primeira vez a Pontevedra o programa de formacién de comercio
electronico que organiza o Centro de Competencias, en colaboracién coa
= Universidade de A Corufia. A inscricién para os cursos esta aberta en:
www.e-negociogalicia.com/formacion
Q
\
A continuacion publicamos o calendario cos proximos eventos de novembro e
decembro do 2002.
n
@ N
) Enderezo

Pontevedrs  03/12 20.00 h. Sala de Conlerencias - Caixanova

Augusto Garcia Sanchez n® 1

Préximos Cursos

Lugar Data Horario Enderezo
Coruna 12 0 14/11 1630-2030 h. Aula de Toleformacion - Escola Supe-
rior de Arquitectura - Edificio de Depar-
tamentos da Universidade da Corufia,
Campus A Zapateira
Durense 1962111 1630-2030 h. Centro Mullimedis de Oullcis
Curros Enriquez n® 1 - Ed. de 12 Torre
Santiage  246628/11 1630:20.30 h. Camara de Comercio de Santiago
San Pedro de Mezonzo, 44
Lugo* 0961112 1600-20,00 h. Auta de Productos Lacteos
Centro Multimadia de Galicia
Recinto Ferial de Luge. El Palamar, sn
Vigo 16618/12 1630-20.30 h. CACTI-Campus As s [Marcosende|

Xunto Facultade de Telecomunicacion

Aulas de Informatics Caixa Galicla
Plaza de San José, 03

* Pendente de celobracian segundo demanda,

A feira virtual

Pontevedrs 186 20/12 10.00-14.00 h.

Cometas, cancidns e sanitarios a carta

Continuamos de paseo pola nosa feira virtual... ,Quere quedar ben cun especialista en cometas,

-ADSL (Asymmetric Digital
Subscriber Line, Lina Dixital
Asimétrica de Subscritor):
Sistema de transmisién de datos
gue, baseandose na lifa
telefénica normal, convirtea
nunha lifia de alta velocidade.
Permite adicar a cada usuario o
seu propio ancho de banda, a
diferencia de tecnoloxias como o
cable que reparten os recursos
entre 0s usuarios conectados.
Pddese usar o teléfono a vez que
se navega.

B]

oraeso

-RDSI (Rede Dixital de
Servicios Integrados): E unha
evolucion das lifias de cobre
analdxicas. O modular o sinal
dixitalmente obtense unha
trasmision mais eficiente. Acada
velocidades de 64 kbits por
segundo. As lifias RDSI dispofien
de canles de comunicacion
independentes, que poden
empregar para voz e datos, polo
gue se pode usar o teléfono
mentres se navega.

-Modem: Dispositivo que
conecta PCs empregando unha
lifa telefénica. Transforma un
sinal dixital en analdxico, e
viceversa.

-GPRS (General Packet Radio
Service): Nova tecnoloxia para a
transmision de datos dende os
mobiles. Asi, mentres que que
no GSM a velocidade de
transmision estéa limitada a 9,6
kbits/s, co GPRS obtefiense
velocidades ata catro veces
maiores.

ou o que busca é unha cancion Unica coa que sorprender a alguén especial? Se cadra, o Unico
gue precisa alugar un sanitario portatil para a sua festa de campo...

Dicir algo cunha
cancion: isto € o que
ofrece 6s internautas

\ Poly-klyn, é unha -
empresa afincada en [
Barcelona que dende

-\

o servicio de 1994 se adica 6 negocio y
amor.?u_rorltmo.com. dos sanitarios

Os musicos que portéatiles. Dende a sta ‘ :

traballan nesta web web, alugamos o servicio H -
aceptan enf:e_ul’gos completo que precisemos:

de composicions vehiculos 4x4, plataformas con grua,

inéditas para mandar mensaxes
amorosas, de aniversario ou de
agradecemento, algo novidoso no
panorama da Internet en Esparia.
Introducindo o titulo da cancién e a
descricion do que queremos comunicar
(ou, se estamos inspirados, a letra da
nosa cancion) en menos dunha semana
podemos escoitar un tema persoalizado
6 econdmico prezo de 30 euros.
http://amor.euroritmo.com  /

furgonetas con equipos de limpeza,
vehiculos de 6 rodas..., ademais de dispofier
de operarios "capacitados para resolver
calquera imprevisto”. Poly-klyn encargase
do transporte, mantemento e reparaciéns
dos seus urinarios. No seu completo
catalogo detallanse as propiedades de cada
producto. Os clientes de Poly-klyn son
organismos oficiais, constructoras e
empresas organizadoras de eventos.
www.poly-klyn.com

A

\

Velaivai é a tenda
virtual corufiesa

para os ‘
especialistas da
cometa

deportiva. A

través do seu correo
electrénico, os amantes desta arte
poden encargar e mercar cometas
acrobaticas, de flysurf, de traccion,
ademais dos complementos
necesarios para gque as stias cometas
voen mais alto que ningunha. Entre
outras seccions, dispén dun taller
para reparacions que garante o uso
de materiais de primeira calidade e
un apartado con informacion sobre
cursos especializados para formarse
nesta divertida afeccion.
www.velaivai.com

/‘
|



