1. INTRODUCCION

La mayoria de Pymes en Colombia tienen como su principal linea de
negocio el trabajar bajo los modelos de Clientes internos, con lo cual
buscan lograr consolidarse en los mercados locales, nacionales e
internacionales, con un alto concepto estratégico de Clientes internos,
y desarrollando los mercados de Venta Directa y fuerzas de venta
dependientes a través de una Red de Distribuidores Independientes y

por locales propios.

Actualmente estas empresas han logrado un crecimiento significativo
al trabajar bajo estos modelos, y es por todo este éxito y crecimiento
que se vio la necesidad de desarrollar nuevas formas de negociar a

nivel nacional e internacional.

Las pymes se han constituido como una de las principales fuentes de
desarrollo de los paises de Latinoamérica, entre ellos, Colombia.
Generan gran parte del empleo y la produccion de bienes y servicios
de estas economias. Pese a esto, a menudo son ignoradas en la
formulacion y ejecucion de politicas del gobierno y de entidades que
deberian servir de apoyo y fomento del pais. Sin embargo, en los
ultimos tiempos esta percepcion ha comenzado a cambiar, es asi
como en Colombia durante los ultimos gobiernos, se han establecido
politicas para promover el desarrollo de estas empresas mediante
créditos y otros tipos de ayudas. Sin embargo siguen siendo muchas

las dificultades que las pymes presentan a diario.*
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Una de las dificultades que presentan es la poca incursion en Internet
pues “el Internet ha llegado a ser aceptado rapidamente por sobre los
demas medios de comunicacion como son el teléfono, la radio, la
television, los cuales su tiempo de aceptaciéon fue mucho mas largo™?,
pero este ha sido aceptado por las grandes empresas y las
multinacionales quienes ven a Internet como un punto alto y efectivo
de expansion economica y financiera , al contrario de lo que pasa con
las Pymes quienes ven como su punto fuerte el desarrollo econémico

a través de mercados locales fisicos.

Debido a ello, y que el Internet ha venido para quedarse y
desarrollarse, impacta a cada organizacion, “se han abierto muchas
puertas de oportunidad para los negocios con la variante de que
tienen que adaptarse a los nuevos valores, reglas, y por ende realizar

un cambio en su forma de hacer negocio™

y esta forma nueva de
hacer negocio es a la que las Pymes deben adaptarse bajo un modelo
disciplinado, transformando su know how y a su vez, la forma en que

realizan todos sus procesos de negocio.

Para lograr esta transformacion, este tipo de empresas deben adquirir
una serie de tecnologias que le permitiran expandir hacia Internet sus
procesos de negocio y asi lograr acceder a los crecientes niveles de
competitividad requeridos a nivel mundial en los negocios

electrénicos.
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Es factible entonces decir que incursionar en la creacion de
estrategias y programas que permitan adecuar el contenido, los
productos y los servicios de las empresas a las necesidades y
preferencias de sus clientes por medio de una plataforma que facilite
el transporte de todas sus actividades de negocio, sus productos, sus
servicios, a través de la red, permitira otorgar las herramientas con
las cuales se pueda llevar a cabo un mejor servicio, es decir realizar
un andlisis investigativo y posible montaje de tecnologias Web que
contendran herramientas tales como Intranet, Extranet, E-
commerce, e-learning , e-marketing , e-procurement, que se podran
implementar en esta plataforma, creando asi un vinculo muy fuerte
entre la empresa y sus clientes y donde se podra adquirir la

informacién necesaria y requerida en tiempo real.

Es de esperar que al finalizar el proyecto las empresas que se acojan
a esta investigacion e implementen esta plataforma faciliten sus
negociaciones y que como resultado de ello aumenten sus ganancias,

numero de clientes y areas de distribucién.



2. OBJETIVO GENERAL

Realizar un analisis investigativo de una plataforma de tecnologias
Web que servirhA como pilar de negociacion de las pequefas y
medianas empresas, con el objetivo final de acercarse a sus clientes
mediante unas herramientas capaces de optimizar la eficiencia de su

forma de negociar existente actualmente.

El alcance del proyecto ademas de analizar e investigar cémo
desarrollar esta plataforma es manejar y controlar toda la
informacién de la empresa, de sus productos o servicios, a través de
redes informaticas, permitiendo asi que se pueda obtener
evaluaciones acertadas y oportunas acerca de la situaciéon y los

resultados econdmicos de la empresa.



3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Apoyar los procesos de negocio con herramientas tecnoldgicas que

permitan una mayor eficacia y eficiencia de los mismos.

Permitir el constante flujo de informacién entre la empresa Yy sus

clientes.

Identificar los conceptos asociados a Tecnologias de informacion en
las PYMES colombianas y describir el perfil que identifica el

desarrollo de plataformas Web en dichas empresas

Desarrollar un entorno de negociacion mas interactivo entre las

pequefias y medianas empresas con sus clientes

Para las empresas y otros administradores de la plataforma, los
objetivos propuestos son la realizacion a través de Internet de la
mayoria de las tareas de gestion relacionadas con su objeto de
negocio con sus clientes, y la mejora en la forma de negociacion y

comunicacioén en general con los mismos.

Para los clientes, los objetivos planteados son la mejora del acceso
a materiales, productos, servicios e informacion de las PYMES, la
posibilidad de concretar negocios a distancia con las mismas, y la
ampliacion de los medios de comunicacion tanto entre unos clientes

y otros como entre clientes y las empresas.



