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Objetivos

La Metodologia de Diagnéstico servira a las empresas de
consultoria como modelo de referencia y herramienta de tra-
bajo para ayudar a las PYMES en la seleccion de aquellas ini-
ciativas de implantacion de las TICs que mejor apoyen a sus
necesidades de negocio.

Esta metodologia pretende...

3 Garantizar el enfoque de negocio en la adopcion de las TICs por las PYMEs.

O

Identificar las mejores iniciativas para cada empresa segln el diagnéstico de sus

oportunidades y sus objetivos de negocio.
Conseguir un plan de implantacion de las TICs realista y ordenado en el tiempo.
Ser participativa, requiriendo el trabajo conjunto del consultor y el empresario.

Ser sencilla pero completa.

OO0 0O

Planificar anticipadamente los requisitos de infraestructura, organizacién y capacitacion

que puedan condicionar el éxito del proyecto.

Esta metodologia no busca...
Recomendar la implantacion de determinadas tecnologias en las empresas, sin garantizar

su utilidad en el negocio concreto.
Ofrecer un recetario de iniciativas estandar y no adaptadas a las necesidades del negocio.

Enseiar a disenar paginas web o a crear, de forma exclusiva, sistemas de venta a través

de la red.




Por lo tanto, esta Metodologia se basa en un modelo de implantacion de las TICs que busca principal-
mente dos objetivos:

Analizar cada empresa, sus procesos, sus relaciones con clientes, proveedores, etc., con el objeto de
encontrar sus principales carencias y oportunidades de mejora.

Tras dicho analisis, se estudia como la tecnologia puede apoyar a la empresa en la consecucion de sus
objetivos de negocio y en la resolucion de las carencias detectadas.

Se busca por lo tanto, facilitar que la tecnologia sea una herramienta de mejora de la competitivi-
dad de cada empresa. Consecuentemente, en este campo no existen recetas (nicas ni transferibles. Lo
bueno para una empresa no tiene por qué ser lo mejor para otra.

Garantizar que las TICs que se implanten desplieguen todo su potencial de mejora del negocio. Ello
exige planificar acciones que aseguren el adecuado funcionamiento de las tecnologias implantadas, en
los ambitos de:

- Infraestructura tecnoldgica
- Organizacién y Cambio Cultural
- Capacitacion
Por otro lado, se pretende que la metodologia que se presenta a continuacion sea flexible, esto es, apli-

cable a todo tipo de empresas de menos de 250 trabajadores. No obstante, dependiendo del tamafio y
complejidad de la organizacién, se exigira:

La involucracién de mayor o menor nimero de personas en reuniones del cliente (tal y como se obser-
va en el cuadro de la siguiente pagina).

La utilizacion de distintas herramientas de obtencién de informacién (entrevistas, reuniones o talleres
de trabajo)

Mayor o menor duracién del proyecto.
Respecto al nimero de personas de la empresa que deben participar, se presenta a continuacidon un

esquema orientativo en el que se refleja como aumenta el ndmero de personas involucradas en el proceso a
medida de que la empresa que se estd analizando se hace mas compleja.



En el caso de las
empresas de tamafo
mas pequefio, la
participacion en el
proceso del Gerente
puede ser suficiente,
ya que esta persona
contara con una
vision completa de la
organizacion.

Sin embargo, a
medida que la
empresa a analizar
aumente de tamafio,
se exigira
adicionalmente la
participacion en el
proceso de mas
personas, que
aporten informacion
especializada de las
distintas areas de la
organizacion.

+ Tamano / Complejidad

Por dltimo, y en el
caso de las empresas
de mayor tamafio, se
recomienda ademas
formar un Equipo de
Trabajo permanente
con el que contrastar
las conclusiones en
diferentes reuniones
o talleres de trabajo.

Roles Personas

Gerente de la

Lider del Proyecto
Empresa.

Responsables
de las areas
funcionales

(compras,
comercial,
etc.).

Entrevistados

Comité de

Equipo Direccion
de Trabajo (Conjunto de
Directores).

Responsabilidades

e Ser el principal
contacto entre el
consultor y la
empresa.

¢ Proveedor de fuentes
de informacion y de
contactos para los
consultores.

e Aportar informacion
en las distintas
entrevistas de
trabajo.

® Aportar y contrastar
ideas en las distintas
reuniones de trabajo.







Metodologia

La Metodologia parte del conocimiento de la empresa en
clave de negocio para después recomendar una serie de opor-
tunidades relacionadas con las TICs

e Formar y Sensibilizar dades de implanta- tunidades de implan- en marcha de las
Q a la empresa sobre cion de TICs para la tacion de TICs mas oportunidades de TICs
> TICs. mejora del negocio. prioritarias. seleccionadas.
-~
% ® lograr un primer
(S} acercamiento a las
oportunidades de las
TICs para la empresy J J J
Al término de esta fase, Al finalizar esta fase, la A la conclusion de esta Por dltimo, al finalizar
la empresa contara con: organizaciéon  contara fase, la empresa tendra: esta etapa, la empresa
® Un calendario de tra- con un listado de opor- e Valoracién de las contara con el conjun-
bajo en detalle, que tunidades posibles de oportunidades extra- to de oportunidades
permita obtener una implantacion de TICs Fibs de B B ame seleccionadas defini-
vision general de la para l.a mejora de su rior segdn distintos das en. cuanto a su
planificacién del pro- negocio. criterios. contemdo: co.s:te y
yecto, de sus plazos y Estas  oportunidades o Identificacion de las [AEF 61 GG,
principales hitos y reu- surgiran de: oportunidades mas
Q niones establecidos. ’ o Un anilisis de las priori’Farias para ol
E ® Los resultadqs a |.E’1 GEua areas de mejora en los negocio del cliente.
= de  Autodiagndstico distintos procesos v
< Digital para la empre- de las relaciones de la
< sa, que daran un pri-

Fase 0

Lanzamiento

e Planificar el proyecto.

mer acercamiento a
su situacion actual en
cuanto a uso de las
TICs.

e Una aproximaciéon a
otras experiencias en
materia de TICs lleva-
das a cabo por empre-

sas del sector. )

mejora del negocio

e Identificar oportuni-

empresa.

e Un estudio de la
situacion actual de la
empresa en cuanto a
uso de la tecnologia.

e Una reflexion sobre su
estrategia y retos a

futuro.
J

ase 2

eleccion
ortunidades

e Seleccionar las opor-

Fase 3

Planificacion

e Planificar la puesta




Explicacion de los campos de las distintas fases y de las
herramientas

En las siguientes paginas se detalla la metodologia. Para su mas facil comprension se ha estructurado en
una serie de plantillas que se detallan a continuacion

Fase 1:
Identificacion de Oportunidades
de Mejora del Negocio

Objetivos
Grdfico de la Fase: Aparece en color azul la
fase que se esta describiendo.
0b]et7vos: Tareas Herramientas orientativas
Describe el Para
Qué de esta
fase.
Tareas: Informa sobre pasos a dar para Herramientas orientativas:
completar la fase. Propuesta de herramientas que se
pueden utilizar para consequir
los objetivos de cada fase.
Resultados: Da una lista de productos finales
que se van a conseguir en esta fase.
Resultados

aamnl)



Asimismo, las distintas herramientas que se recomiendan en cada fase se explican con las siguientes
fichas:

Fase 1:
Identificacion de Oportunidades
de Mejora del Negocio

H.1.1. Andlisis de la Cadena de Valor

Objetivo

Objetivo: Describe la utilidad de
la herramienta.

Espacio dedicado a la
descripcion de la herramienta







Fase O:
Lanzamiento de Proyecto

[l Planificar con antelacion las acciones necesarias para garantizar el éxito del proyecto:
* Consensuar con el cliente el enfoque y alcance del proyecto.

© Determinar los participantes en el proyecto y concretar su implicacion.
| Formar y sensibilizar a la empresa sobre las TICs y sus ventajas.

[l Lograr un primer acercamiento a las oportunidades que las TICs ofrecen a la empresa.

e | e o |

[ Realizar una entrevista con el Gerente con el objeto de: '] H.0.1 Guidn de la Entrevista
© Conocer la empresa: su actividad, organizacion, planes de futuro, etc. Inicial
© Realizar un primer analisis en cuanto a uso de TICs se refiere 1 H.0.2 Autodiagnéstico Digital

rellenando la Guia de Autodiagndstico Digital con el Gerente. * H.0.3 Calendario de trabajo

| H.0.4 Agenda de la
Presentacion sobre

| Hacer una propuesta de las personas que deberian participar en el posibilidades de uso de las
proceso. Como se apuntaba en la introduccion, dependiendo del tamafio y TICs en la empresa
complejidad del negocio es recomendable considerar un mayor o menor
ndmero de personas y un esquema de participacion distinto (entrevistas,
reuniones de trabajo, equipos de trabajo, talleres, etc.).

[ Disefar un calendario detallado con las actividades y reuniones a
desarrollar a lo largo del proceso

| Realizar una primera presentacion con las personas que van a participar en
el proceso. Esta presentacion tendria los siguientes objetivos:
© Presentar el Equipo de Trabajo de la Consultora al cliente.

* Presentar los resultados obtenidos en la Guia de Autodiagnéstico Digital.

* Ilustrar con ejemplos, recopilados por el consultor, iniciativas que otras
compaiiias de su sector estan llevando a cabo en materia de las TICs.

© Formar al cliente en las TICs y su utilidad.

[l Calendario de trabajo en detalle

|| Diagnéstico a un alto nivel del uso actual de las TICs

[l Cliente sensibilizado y motivado




Desarrollo de Herramientas

H.0.1 Guion de la entrevista inicial

| Objetivo: Conocer a grandes rasgos la empresa y su marco competitivo.

Preguntas destinadas a conocer las distintas areas de responsabilidad de la compaiia y comprender los
principales procesos de negocio (*)

;Cual es el organigrama actual de la empresa?

4

¢En qué areas de responsabilidad se divide la gestion de la compaiia?
:Qué relacion existe entre dichas areas?

¢;Cuales son los principales procesos criticos del negocio y por qué se consideran como los mas importantes?

Cuestiones que tienen por objeto conocer los distintos productos y servicios de la empresa (*)
:Qué gama de productos/servicios ofrece?
¢;Cuales son los rasgos mas valorados por el cliente?

¢Cuales son los que representan un mayor peso en la facturacion/rentabilidad del negocio?

Preguntas que persiguen conocer la tipologia de clientes y de los mercados atendidos por la empresa (*)
;Cuales son los principales clientes del negocio?
¢Qué canales de venta utiliza para relacionarse con sus clientes?

¢:Qué sectores/mercados geograficos son los prioritarios para la empresa?

Cuestiones que tienen como objetivo conocer las variables del sector (competidores) y del entorno que
tienen un mayor grado de influencia en la marcha de la compaiiia (*)

¢Cuales son sus principales competidores?

¢Cual es su grado de especializacion?

¢Con qué cuota de mercado cuentan?

:Qué gama de productos/servicios ofrecen?

:Qué canales de venta utilizan?

:Como afecta la regulacion y el marco legislativo actualmente en vigor a su negocio?
:Qué variables econdémicas inciden mas en la marcha de su empresa?

:Como afectan los cambios tecnoldgicos a su sector?

¢:Qué variables sociodemograficas son las que mas influyen en los resultados de su empresa?

Preguntas dirigidas a conocer el grado de implantacién y uso de las TICs en el negocio

En este apartado se recomienda utilizar la Guia de Autodiagnéstico Digital (H.0.2)

(*) Como ejemplo, se sugieren las siguientes preguntas.

aannl)




H.0.2 Autodiagnéstico Digital

Realizar un primer diagndstico respecto al uso que hacen las empresas de las TICs y obtener

Objetivo: L . . .
L una aproximacion a las TICs que pueden implantar. Esta herramienta es propiedad de la SPRI.

1 Cuestionario de Autodiagnostico . * 2. Posicionamiento de su empresa
en el uso de las TICs ‘

Blogue 1: ;De qué TICs dispone su empresa?

O Teléfono

O Fax

O Etc.

Ofimética Informacion Interaccion Transaccion Digitalizacion
Bloque 2: ;Estd su organizacion preparada?
[ EL gerente/propietario conoce y entiende las ventajas de las TICs para el negocio
b Ee 14 514 1525 26-36 34-40

Bloque 3: ;Qué utilidad le doy en la actualidad a las TICs en mi negocio?... En mis
relaciones con mis clientes...

[ Mis empleados utilizan el correo electrénico para comunicarse
con mis clientes.

O Etc.

3. Priorizacion w! 4. Presentacion de Iniciativas ‘
de uso de las TICs

Enfoque de Negocio  Enfoque de Relacion

Cliente o
« jGestiona muchas referencias de clientes? sq| 2 . 82
« ;Gestiona muchas ofertas y pedidos? Otmica ) nlormadén ) ntracitn ) Transctn Sg 2 2128 3|8
« ;e preocupa mucho incrementar su nimero de clientes? 32 % £/ s5/8 S
« Qué grado de preparacion tienen sus clientes en las TICs? 23§ g8
« ¢Le impone el cliente la utilizacion de TICs en sus relaciones? §
Personalizar os servicios a nuestros clientes gracias al anilisis de la
informacicn de las operaciones que histéricamente han realizado con
Lty . & nosotros (e]. el cliente se conecta a la pagina web y le mostramos una .
5 * ;Sufactura de compras representa un volumen importante respecto a sus ventas? informacion especifica y particular en funcién de sus necesidades)
H o4 i >
g+ iDispone de un alto nimero de proveedores? Reconfigurar nuestra oferta e productos y senvicios estudiando cimo
£ iRealiza un elevado nimero de pedidos? incramentar e gado de dgitllacion de os mismos. Enest fse ol
& o ;Cree que dispone de la suficiente informacion para la mejora de costes sobre sus proveedores? empresario necesitar plantearse preguntas como: ;requiere soporte | .
8 ;Mejorarian los costes de manera significativa i la tuviera? fisico nuestro producto? ;puedo separar La funcion y La forma? ..
&« iLe ayudaria en sus negocios incorporar las mejoras en las TICs que su proveedor le propone? Integrar los sistemas de fabricacion y RRHH con el resto de dreas
g (ventas, compras, contabilidad, ... sta integracion total implica que
k it bilidad, Esta inte total impli
£ Empleado a 1a informacion de (a que se dispane sobre los clientes, proveedores, et
0 AR Eaies (o G (s G e st actualizada, no replicada, es dnica para todas las personas que P O R
E cente B - dispongan acceso a ella.
« ¢Es la comunicacién entre los empleados una prioridad para el negocio?
« ¢Para poder realizar su trabajo es necesario que accedan a la informacion actualizando en todo momento? Facilitar la colaboracion entre nuestros clientes y proveedores a través de
extranets en tareas tales como 1+D, atencion de servicio al cliente, etc. X . M
Otros Agentes o Integrar nuestros sistemas con los del cliente y proveedor, creando redes
« ;Tiene muchos procesos de la empresa subcontratados con otras empresas? de empresa. Esto implica que les daremos acceso a procesos citicos de
« ¢Las transacciones de informacién con los bancos son elevadas? nuestra empresa (p. . planificacion de la produccion) a una serie de X e e
: ! clientes y proveedores seleccionados.
« ¢Necesita acceder a la informacion de manera constante?
Crear un portal personalizado como medio de comunicacion con
= nuestros trabajadores. x .
Reduccion de costes o
: Facilitar herramientas de colaboracion entre empleados y con nuestros
 Reducir el nivel de costes de producto actual. agentes externos a través de la tecnologia (videoconferencias, etc.). L I N M
g+ Reduciel coste del proceso actual. Ofecer a nestosdientes con necesdadessimlares  posoldad de
& Reducr el empo de proceso. interaciar e lo  avs e Comuniddesde Inees e Intene x -
= N Crecimiento Permitir transacciones desde cualquier ugar a traves de los dispositivos
3 . méviles (PDA's, etc.). x o | .
S« Incorporar nuevos clientes al negocio.
£ Expandir la empresa en nuevos mercados. Conexin de redes privadas mediante la utiizacion de redes TP (VPN). Estas redes deben cumplir ciertos requisitos de
£ y L seguridad, tales como tunnelling (protocolos de seguridad), encriptacion, integridad de la informacién (integrity packet),
&  Diferenciacién firewalls, autentificaciones de usuario y sistema.

« Desarrollar nuevas tecnologfas de proceso.
* Entender mejor las necesidades de cliente.

Garantizar que (a red que usemos permita incorporar a utilizacion de herramientas moviles.
Incorporar softwares que permitan colaborar con nuestros socios: desarrollo de productos, reuniones virtuales, etc.

Incorporar sistemas de informacion para la comunicacion y el trabajo de los empleados (portales).




H.0.3 Calendario de Trabajo

Semanas 1 2 3 4 5
Fases
Fase 0: Lanzamiento |:|
Fase 1: Entendimiento del Negocio
e Identificacion de Oportunidades i oo 4 D

Fase 2: Seleccion de Oportunidades

Fase 3: Planificacion

D Talleres de Trabajo A Reuniones de seguimiento y contraste @ Entrevistas

H.0.4 Agenda Reunion Presentacion

A. Presentacion del Equipo de Trabajo de la Consultora y del Cliente.
B. Presentacion de los resultados obtenidos en la Guia de Autodiagndstico Digital.
C. Descripcion de ejemplos de implantacion de TICs en otras empresas del sector.

D. Exposicion y Consenso sobre el Calendario de Trabajo.

D Objetivos de cada fase
D Responsables
D Dedicacion

D Fechas

i)



Fase 1:
Identificacion de Oportunidades de Q
Mejora del Negocio

[l Identificar oportunidades de implantacion de las TICs para la mejora del negocio, basadas en:
* Un entendimiento de las necesidades de la empresa en el momento actual.

* La situacion de partida en el uso de la tecnologia.
* La comprension de los retos estratégicos a los que la empresa se enfrenta en el medio plazo.

e[ e o |

LI Realizar entrevista/s que permita/n identificar las principales [l H.1.1 Andlisis de la cadena de
oportunidades de mejora del negocio del cliente, concretamente en: valor
© Sus procesos de actividad. 'l H.1.2 Analisis de Agentes
 Sus relaciones con los clientes, proveedores, empleados y otros

1 H.1.3 Guion de Entrevista

[l H.1.4 Plantilla de Reflexion
Estratégica

'] H.1.5 Plantilla de Reflexion de
Nuevas Oportunidades

agentes.
© Sus distintos productos y servicios.
* Las tecnologias de que dispone y el uso que hace de las mismas.
[ Identificar oportunidades de implantacion de las TICs para cubrir las

carencias detectadas. Las entrevistas antes realizadas ayudaran a
identificar acciones de mejora que pueden cubrirse mediante las TICs.

|| Reflexionar sobre la Estrategia de la Empresa. El consultor debera analizar
junto con la empresa cuales son sus objetivos estratégicos con el fin de
comprobar si las TICs que se han ido identificando van en la linea de
conseguirlos o si se pueden establecer nuevas oportunidades para
lograrlos.

LI Trabajar sobre la posibilidad de lograr innovaciones o transformaciones
en el negocio basadas en las TICs.

[ Sintesis y representacion de las oportunidades identificadas en las tareas
anteriores.

[ Listado de oportunidades posibles de implantacion de las TICs para la mejora del negocio.




Desarrollo de Herramientas
H.1.1 Andlisis de la Cadena de Valor

| Objetivo: Identificar y analizar las actividades/procesos que aportan mayor valor estratégico para la empresa.
Recepcion de Produccion, Almacenes de Publicidad, fuerza Instalacion,
mercancias, ensamblaje, producto de ventas, reparacion,
almacenamiento, empaquetado, terminado, seleccion del entrenamiento,
manejo de equipos de procesamiento de canal, politica de repuestos,
materiales, mantenimiento, pedidos, precios, etc. ajustes, etc.
control de etc. programacion, red
inventarios, de distribucion,
programacion de etc.
entradas y

retornos a los
proveedores, etc.

Compras y

P Servicio
Logistica Interna

Marketing y Ventas

Operaciones Logistica Externa

Infraestructura de la empresa y TICs

Recursos Humanos




H.1.2 Analisis de Agentes

Objetivo:

Identificar los diferentes agentes con los que se relaciona la empresa, sus necesidades, su
importancia y la forma en la que la empresa interactia con ellos.

;Dispone de centros de trabajo
dispersos geograficamente?

¢Es la comunicacion entre los
empleados una prioridad
para el negocio?

¢Para poder realizar su trabajo
es necesario que accedan a la
informacion actualizada en todo
momento?

¢Gestiona muchas referencias de
clientes?

:Consigue una alta fidelizacion de
sus clientes?

;Gestiona muchas ofertas y pedidos?

:Le preocupa mucho incrementar su
ndmero de clientes?

¢Tiene clientes internacionales?

:Desea vender en mas mercados
geograficos?

¢Qué grado de preparacion tienen sus
clientes en las TICs?

¢Le impone el cliente la utilizacion
de TICs en sus relaciones?

Clientes ¢Tiene sus procesos administrativos,
fiscales, legales subcontratados con
otras empresas?

Otros ¢Las transacciones de informacion
Empleados Agentes con los bancos son elevadas?
¢Realiza un namero elevado de
tramites con la Administracion
suponiéndole un coste importante?
Proveedores

¢Su factura de compras representa un
volumen importante respecto a sus
ventas?

;Dispone de un alto nimero de
proveedores?

;Realiza un elevado nimero de
pedidos?

¢Solicita una cantidad elevada de
presupuestos cuando quiere adquirir
los productos/servicios de sus
proveedores?

;Mejorarian sus costes de manera
significativa si tuviera mas
informacion sobre proveedores?

¢:Le ayudaria en su negocio
incorporar las mejoras en las TICs
que su proveedor le propone?




H.1.3 Guion de Entrevista

Objetivo:

Identificar las carencias en el negocio del cliente que podrian ser resueltas mediante el uso de las
TICs. Para ello, se tomara como punto de partida el analisis de las actividades de la cadena de
valor (H.1.1) y el anélisis de la forma en la que la empresa se relaciona (H.1.2) con otros agentes.

Descripcion del area de responsabilidad del entrevistado.

Identificacion de procesos o actividades criticas para el negocio.

|:| Para esta pregunta se recomienda utilizar la herramienta “Analisis de la Cadena de Valor” (H.1.1)

Objetivos de su area de negocio.

Identificacion de agentes con los que interactda.

|:| Para esta pregunta, se recomienda utilizar la herramienta “Analisis de Agentes” (H.1.2)

Puntos Fuertes para conseguir dichos objetivos o fortalecer las relaciones con los agentes.

Problemas a los que se puede enfrentar en su area de responsabilidad.

Identificacion de las TICs que soportan esos procesos y relaciones (actuales y en proyecto).

Identificacion y contraste de acciones de implantacion de TICs que podrian ayudar en este area.




H.1.4 Plantilla de Reflexion Estratégica

Revisar la estrategia de la empresa con el fin de garantizar la alineacion de todas las iniciativas
que se planteen con la misma.

Para la definicion de la estrategia de su negocio se propone que se reflexione sobre las siguientes cuestiones:

LI ¢Cuales son sus clientes objetivo?
] ¢Qué mercados geograficos quiere cubrir?
I ¢Con qué productos/servicios quiere atender a esos clientes en esos mercados?

] ¢Qué conocimientos, habilidades y actitudes debe desarrollar su empresa para lograr esos objetivos?

Asimismo, se adjuntan dos herramientas (estrategias genéricas y especificas) que ayudaran a entender mejor la

estrategia de la empresa.

Bajo coste Diferenciacion
Objetivo Liderazgo Diferenciacion
amplio en costes
Objetivo Enfoque Enfoque de
limitado de coste diferenciacion

Productos/Mercados Existentes
"I Expansion geografica

| Penetracion

Cambios en el \
ambito de Productos existentes en nuevos mercados
producto/mercado,

"I Ampliacion de aplicaciones y usos

V4
N Productos existentes en mercados existentes

"I Ampliacion linea de producto

/N

mercado geografico

Integracion vertical Hacia adelante (hacia el cliente)
(Ampliacién cadena 1
Alternativas de valor) Hacia atrés (hacia el proveedor)
para el \_/
crecimiento

Tecnologia de producto

Relacionados Tecnologia de proceso
(Integracion ..

. Abastecimiento
Horizontal)

Materias primas basicas

l \_ Bienes Intermedios

No relacionados Componentes
(conglomerado) Ensamblaje
Etc.




H.1.5 Plantilla de Reflexion de Nuevas Oportunidades

Reflexionar sobre nuevas oportunidades que las TICs, y en particular Internet, ofrecen a la empresa
Objetivo: para lograr sus objetivos estratégicos y/o para generar nuevos modelos de negocio (nuevos
productos, mercados, procesos, etc.).

¢Qué ideas le sugieren
estos conceptos para lograr
los objetivos estratégicos
de su negocio actual?

¢Qué ideas le sugieren
estos conceptos para
iniciar nuevos negocios?

Informacion: Los agentes con los que nos
relacionamos disponen de mayor informacion sobre
el mercado en menor tiempo.

Interactividad: Las TICs permiten al cliente
establecer un didlogo mas fluido con la empresa.

Personalizacion: La empresa puede establecer
relaciones individualizadas con cada una de las
personas con las que entra en contacto.

Universalidad: La organizacion puede establecer
contactos con cualquier tipo de persona,
independientemente del lugar geografico donde se
encuentre.

Disponibilidad: Algunas de las TICs, como puede ser
Internet, permiten que la empresa esté disponible
para cualquier persona interesada en conocerla
durante las 24 horas de los 365 dias del afo.




Fase 2:
Seleccion de Oportunidades

[l Seleccionar las oportunidades de implantacién de TICs mas prioritarias para la empresa

[ Identificar criterios de priorizacion. Seleccionar una serie de pardmetros [ H.2.1 Matriz de Valoracion
que permitan ordenar y priorizar las oportunidades identificadas en la
fase anterior. Cada uno de estos criterios podria tener una ponderacion
en funcion a la importancia que tienen para el negocio.

| Valorar, junto con el cliente, cada una de las oportunidades segtn los
criterios planteados y seleccionar las mas prioritarias para el negocio.

Esta seleccion y priorizacién permitirdn discriminar entre las

oportunidades identificadas en la fase anterior y focalizarse en aquellas
que tengan un mayor impacto en el negocio.

[l Seleccion de oportunidades de implantacion de las TICs mas prioritarias para la empresa.

Desarrollo de Herramientas

H.2.1 Matriz de Valoracion

Valorar las diferentes oportunidades de TICs identificadas en funcién de una serie de criterios
previamente definidos.

Oport. A Oport. B Oport. C Oport. D Oport. E Oport. F Oport. G

Crit. 1 g 800000 ! ! ! ! !
| i eeale AR p
tecss® i [ Se debe ponderar la importancia de cada criterio en la toma de
i la decision.
Crit. 2 % o0 o | ) ) ) b |
\ [1 EL consultor, junto con el cliente, debe valorar cada oportunidad
en funcion de los criterios de priorizacion anteriormente
Crit. 3 % oo o o determinados. L
['| Dicha valoracion seré de uno, dos o tres puntos, de menor a —
. mayor importancia respectivamente.
Crit. 4 % oo o o i ) i ~a
['I Asimismo, se podria argumentar en cada casilla el porqué de
dicha calificacion.
Crit. 5 % ® ® @ @ | Sumando las puntuaciones de cada criterio y ponderandola por = |
la importancia en el negocio se obtendrd la valoracién global de
la oportunidad analizada.




Fase 3:
Planificacion

| Planificar la puesta en marcha de las oportunidades de implantacion de TICs seleccionadas en la fase anterior.

' Reflexionar sobre las implicaciones de las distintas oportunidades [] H.3.1 Guia de ayuda a la
planteadas en torno a los aspectos de: planificacion de la Formacion
en TICs.

 Infraestructura Tecnoldgica que precisan (coste, oportunidad, etc.)

© Organizacion: recursos necesarios para ponerla en marcha, ayuda [1 H.3.2 Fichas de Oportunidades

externa precisa, etc. .. .
P [l H.3.3 Valoracion Economica

© Capacitacion: formacién que se precisa, destinatarias de la misma, etc.
] H.3.4 Cronograma

| Redactar una ficha por cada una de las oportunidades a poner en marcha
en que se concreten acciones necesarias y responsabilidades.

' Calcular la valoracién econdmica (a incluir en la ficha) de cada una de las
oportunidades seleccionadas (esta valoracion econémica constara de los
ahorros/ ingresos adicionales que se pueden conseguir tras su
implantacion de la oportunidad de uso de las TICs).

| Elaborar un calendario de cara a planificar la implantacion de las
distintas iniciativas seleccionadas.

'l Presentacion del Informe Final.

"I Fichas con la descripcion de las oportunidades seleccionadas.

"I Planificacion para la implantacion de las oportunidades.

I Compromisos de ejecucion de los distintos proyectos y de revision periddica de los resultados esperados.




Ao b

Desarrollo de Herramientas
H.3.2 Fichas de Oportunidades

Descripcion detallada de cada una de las oportunidades seleccionadas.

Ver Herramienta H.3.3
Valoracion Economica

Capacitacion

[ I
I I
OooOooOn




.

H.3.3 Valoracion Econémica

Estimar la rentabilidad (por ahorro en costes y/o por capacidad de generacién de ingresos
adicionales) de cada una de las oportunidades.

'l Software 'l Incremento de - Incr. Gasto | Ahorro
I Hardware cantidad vendida ] Mantenimiento :: .
iz '] Ventas de servicios de la aplicacion
[l Personal (contratacion, .
capacitacion) complementarios/ "I Marketing y :: .
O Servicios d adicionales comercializacion
ervicios de apoyo
(p. &i. Consultporli/a) ' Incremento de precios O Adn]in.istracic’)n
" otras " otros O logistica
"~ otros R R
"I Total "I Total "I Total €
Instrucciones

1 . Definir un horizonte temporal (n afios) en el que se va a evaluar el impacto de una oportunidad determinada.

2.

columna de la izquierda.

rados por la implantacion de la oportunidad.

mayor valor e interés tiene la inversion para la empresa.

Estimar el coste de la inversion necesaria para la puesta en marcha de la oportunidad, rellenando la primera

Para cada afio del horizonte definido, rellenar las columnas relativas a los Ingresos y a los costes/ahorros espe-

Completar la formula que se adjunta y calcular el VAN o Valor Actualizado Neto de la inversion. A mayor VAN,

(Incremento de ingresos

Incremento de gastos
esperados para el afio 1 +
Incremento de ahorros
esperados para el afio 1)

VAN = - Inversion +

para el afio 1 -

(Incremento de ingresos
para el afio 2 -
Incremento de gastos
esperados para el afio 2 +
Incremento de ahorros
esperados para el afio 2)

(1+K)

(Incremento de ingresos
para el afio n -
Incremento de gastos
esperados para el afio n
+ Incremento de ahorros
esperados para el afio n)

(1+K)?

(1+K)"

K = Tasa de Descuento. Rentabilidad que se obtiene al invertir una cantidad de dinero en una entidad financiera (tipo de interés de mercado)




H.3.4 Cronograma

Mostrar graficamente las distintas acciones y oportunidades que se han planificado, asi como su

Objetivo: distribucién temporal.

3T02 | 4T02 | 1T03 | 2T03 | 3T03 @ 4T03
JJAASONDEFMAMJIIJIASOND

Iniciativas

Iniciativa 1

Iniciativa 2

Iniciativa 3

Iniciativa 4

Iniciativa 5

Para cada oportunidad o accion
descrita, se dibuja una barra
horizontal en el periodo de
tiempo que va a durar su
implantacion.

Se introduce la
descripcion/nombre de cada una
de las oportunidades o acciones
a implantar.







Recomendaciones

Los plazos de duracion de cada una de las fases dependeran
de la complejidad y tamano de la Pyme a analizar.

No obstante, y como referencia, es recomendable distribuir
el tiempo total del proyecto de acuerdo a las siguientes pro-
porciones...

2. Seleccion de

Oportunidades

(15%)
/

1. Identificacion de

Oportunidades de Mejora

del Negocio
(45%)

0. Lanzamiento

(10%) 3. Planificacion

(30%)

0% 20% 40% 60% 80% 100%

...siendo la fase 2., relativa a la Identificacion de
Oportunidades de Mejora del Negocio la que ocupe la mayor
parte del tiempo dedicado al proyecto (45%).

(a1



Para asegurar el éxito de la metodologia
de Diagnostico Digital es imprescindible
trabajar junto y para los futuros
usuarios de las distintas iniciativas que
se planteen, y para ello es preciso...

Pensar en negocio
Simplificar el lenguaje primero, luego Conseguir el consenso
en tecnologia

Definir Resultados




