4.1 - ESTRATEGIA COMPETITIVA Y TECNOLOGIAS EMERGENTES .-

El desarrollo de esta tesis, tiene mucho que ver con los desafios empresariales
que hoy en dia suceden. El camino de la comercializacion de las llamadas
tecnologias emergentes, estd lleno de ramificaciones.

Cada vez, para mas industrias, es esencial la habilidad de dominar las
tecnologias emergentes, si se quiere sobrevivir."

La aplicaciéon de las tecnologias emergentes, en este caso, Internet, tiene
como marco de referencia el historial de los ganadores y perdedores en la aplicacion
de la misma. No existe un modelo establecido para gestionar dichas tecnologias
emergentes, lo que se pretende en este estudio, es basicamente encontrar un marco
conceptual y practico, que nos lleve a responder la pregunta clave:

e ,Cémo un gerente puede aplicar los conceptos de estrategia competitiva de
Porter, el desarrollo de una tecnologia emergente como Internet y los enfoques
gerenciales de Marketing para el desarrollo de un plan comercial?

Tomando en cuenta los fundamentos de estrategia competitiva de Michael
Porter, el conocimiento actual de las tecnologias emergentes asi como de la gerencia
de marketing, se establece el enfoque que nos llevard a la creacion de un modelo

que, con su seguimiento, orientard a aquel ejecutivo que busque una referencia en el
tema.

s s [ . .. 2
Las preguntas basicas en la formulacién de una estrategia competitiva son:

1. ;En qué sector del mercado se encuentra posicionada actualmente la empresa?
2. ;Qué esta sucediendo en el entorno?

3. (Qué es lo que deberia estar haciendo la empresa?

Desde una perspectiva de sentido comun, las preguntas anteriormente
descritas, parecen tener una connotacion de una légica muy elemental, sin embargo,
muchos gerentes al analizar un entorno competitivo, las pasan por alto, y he aqui

: Wharton, Gerencia de tecnologias emergentes, 2001
“ M. Porter, Estrategia competitiva, 1982



uno de los problemas fundamentales al aplicar cualquier estrategia. Por un lado no
se le da seguimiento a los pasos previamente establecidos por académicos expertos,
y por otro, se tiene la creencia que, por el hecho de avanzar con mas rapidez en la
ejecucion de la estrategia, dichos pasos son abreviados en pro de reducir el tiempo
con la expectativa de recibir con mayor premura las ganancias planeadas.

Esencialmente, la definicién de una estrategia competitiva’ consiste en
desarrollar una amplia formula de como la empresa va a competir, cuéles deben ser
sus objetivos y qué politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos.

En el “circulo de la estrategia competitiva™, se establece el medio para
articular los aspectos clave de la estrategia competitiva de una empresa:

Oportunidades
Fuerzas y " v riesgos del
debilidades b sector industrial
de la empresa (econémicos y
técnicos)

b

b

; Factores
}.Tactores Estrategia S
internos Competitiva dis
de la v g
empresa empresa
3 ¥
Valores Expectativas
personales - sociales
de los ejecutivos de mas
clave amplitud

La figura arriba descrita, muestra que en el nivel méas amplio la formulacion

de la estrategia competitiva, involucra la consideracion de cuatro factores clave que
determinan los limites de lo que una compaifiia puede lograr con éxito.

¥ M. Porter, Estrategia competitiva, 1982
* Idem



Una vez que las fuerzas que afectan la competencia en un sector industrial y
sus causas fundamentales han sido diagnosticadas, la empresa estd en posicion de
identificar sus fuerzas y debilidades en funcién del sector industrial en el cual
compite. Desde un punto de vista estratégico, los puntos fuertes y débiles cruciales
son la posicion de la empresa frente a las causas fundamentales de cada elemento de
la fuerza competitiva.

Al enfrentarse a las cinco fuerzas competitivas, hay tres estrategias gendricas’®
de éxito potencial para desempefiarse mejor que otras empresas en el sector
industrial:

1. Liderazgo general en costos
2. Diferenciacion

3. Enfoque o alta segmentacion

La diferencia entre las tres se muestra en la siguiente grafica:
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Las estrategias genéricas también

implican  diferentes  arreglos

organizacionales, procedimientos de control y sistemas de incentivos’. Algunas de

estas implicaciones son:

ESTRATEGIA | HABILIDADES Y RECURSOS REQUISITOS
GENERICA NECESARIOS ORGANIZACIONALES
COMUNES
Liderazgo total Inversion constante de capital y | Rigido control de costos.
en costos acceso al capital.

Habilidad en la ingenieria del
proceso.

Supervision intensa en la mano
de obra.

Productos disefiados para
facilitar su fabricacion.
Sistemas de distribucion de bajo
costo.

Diferenciacion Fuerte habilidad en
comercializacion.

Ingenieria del producto

Instinto creativo.

Fuerte capacidad en la
investigacion basica.
Reputacion empresarial de
liderazgo tecnologico y calidad.
Larga tradicién en el sector
industrial 0 una combinacién de
habilidades unicas derivadas de
otros negocios.

Fuerte cooperacion de los
canales de distribucion.
Enfoque Combinacion de las capacidades
anteriores dirigidas al objetivo
estratégico.

Reportes de control frecuentes y
detallados. )
Organizacion y responsabilidades
estructuradas.

Incentivos basados en alcanzar
objetivos estrictamente
cuantitativos.

Fuerte coordinacién entre las
funciones de IyD, desarrollo del
producto y comercializacion.
Mediciones ¢ incentivos
subjetivos en vez de medidas
cuantitativas.

Fuerte motivacion para allegarse
trabajadores altamente capaces,
cientificos o gente creativa.

Combinacion de las politicas
anteriores dirigidas al objetivo
estratégico particular.

% M. Porter. Estrategia competitiva, 1982




Los compradores saben lo que quieren y el objetivo de la estrategia
competitiva es darselo. La estrategia competitiva, en otras palabras, esta orientada
hacia el consumidor. En marketing, la meta central de la estrategia competitiva es la
creacion de ventaja competitiva’.

La ventaja competitiva® no puede ser comprendida viendo a una empresa
como un todo. Radica en las muchas actividades discretas que desempefia una
empresa en el disefio, produccién, mercadotecnia, entrega y apoyo de sus productos.
Cada una de estas actividades contribuye a la posicion de un costo relativo de las
empresas y crea una base para la diferenciacion. |

Las estrategias competitivas impulsan la evolucién de las reglas del juego
competitivo’. La competencia es una batalla por las reglas de la competencia, las
cuales surgen del aprendizaje de los compradores. La ventaja competitiva crea
las reglas del juego para que un jugador tenga ventaja sobre otro. Aqui nacen las
historias del juego de ganadores y perdedores.

Al ser establecidas las reglas del juego, es importante tener en cuenta que las
tecnologias emergentes como Internet, han configurado un esquema completamente
nuevo, donde las prioridades de los gerentes son comprender, evaluar y afrontar los
desafios de este “juego diferente”.

Las tecnologias emergentes son innovaciones cientificas que pueden crear
una nueva industria o transformar una existente'".

El juego diferente constituye un dilema para dos sectores competitivos: las
empresas establecidas y las de reciente creacion. Las reglas del juego competitivo
para la utilizacion de una tecnologia emergente como Internet, generan una gran
incertidumbre y ambigiiedad derivadas de las diferencias que exigen nuevas
habilidades, nuevas maneras de pensar y enfoques innovadores de gestion gerencial.

7 Marketing segiin Kellog, Vergara Business, 2001
" Venta;a competitiva, Michael Porter, CECSA 1987
9
Idem
' Wharton, Gerencia de tecnologias emergentes, Vergara Business, 2002



Cualquier firma madura que quiera tener alguna oportunidad de éxito con una
tecnologia emergente, debe enfrentarse y aceptar tres desafios en particular: lidiar
con un contexto de gran incertidumbre y complejidad, estar a la altura de un cambio
acelerado y desarrollar nuevas competencias'',

Comparacion entre las tecnologias emergentes y modernas' >

Modernas Emergentes
Tecnologia
Ciencia basica y aplicaciones Afianzadas Inciertas
Estructura o reglas En evolucién Emergentes
Funciones o beneficios En evolucion Desconocidos
Infraestructura
Valor de la red de proveedores, canales Afianzado En formacion
Regulaciones/normas Afianzadas Emergentes
Mercado/Clientes

Uso de modelos/conducta
Conocimiento del mercado

Industria
Estructura
Competidores
Reglas del juego

Bien definidos
Exhaustivo

Afianzada
Bien conocidos
Conocidas

En formacion
Especulativo

Incipiente
Nuevos jugadores
Emergente

Como se puede observar en la tabla arriba detallada, mientras que en las
industrias establecidas, la tecnologia, la infraestructura, los clientes y la industria
estan relativamente bien definidos, un aire de ambigiiedad rodea a las emergentes.

La tecnologia de Internet ha proveido de mejores oportunidades para las
compaiiias al establecer un posicionamiento distintivo estratégico que las enteriores

generaciones de tecnologia de informacién.
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El tiempo en Internct'® pasa mds rapido que el tiempo normal. Esta
aceleracion puede observarse en la creciente compresion de las que muestran la
adopcidn de la tecnologia en la siguiente figura:
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En la figura arriba descrita, se puede observar el porcentaje de adopcion de
algunas tecnologias de comunicacién.” Mientras que Internet se encuentra en lo mas
alto la intensificacion de la presién temporal, existen iniciativas similares en marcha
con otras tecnologias, lo cual es un reflejo del indice general del progreso
tecnologico v del deseo de beneficiarse de ser €l que hace ¢l primer movimiento en
una jugada’®.

'* M. Porter, Strategy and the Internet, Harvard Business Review, Marzo 2001
' Wharton, Gerencia de tecnologias emergentes, Vergara Business, 2002
"* The Wall Street Journal

16 Idem 14



Cuando la tecnologia se desarrollaba de un modo mas lento, las firmas podian
esperar de manera pasiva una discontinuidad ocasional o que fueran otras las que
asumieran los riesgos del desarrollo. Esta estrategia de “seguir al mas veloz”, que en
un momento parecia tan prudente, ahora se ha convertido en una opcion arriesgada
en los mercados en que “los ganadores se llevan todo”, aquellos en que existe una
brecha grande y profunda entre la empresa lider y las que la siguen. Por ejemplo, en
los mercados de comercio electronico los primeros jugadores dominantes obtienen la
mayor parte de los beneficios. En 1998, un estudio mostré que el 5% de todas las
paginas Web reunia mas del 74% de todo el flujo de informacion.'’

Los sectores industriales que nacen son generalmente sectores industriales
nuevos o reformados que surgen por innovaciones tecnologicas, por cambios en los
costos relativos, por la aparicion de nuevas necesidades del consumidor, o por otros
cambios econémicos o tecnolégicos que elevan el nuevo producto o servicio, al
nivel de una oportunidad comercial potencialmente viable."® Este es el caso de
Internet.

En otras palabras, como lo comenta Ron Ander del INSEAD: “Algunas
veces, lo que se presenta como el éxito repentino en las tecnologias emergentes se
ha estado desarrollando durante décadas. L.a revolucién de estas tecnologias a
menudo no es tanto el resultado de un adelanto cientifico importante como un
cambio en el terreno de la aplicacion de la tecnologia. Por ejemplo, el desarrollo
radical de Internet no fue precisamente el resultado de una revolucion tecnoldgica.
Mas bien, fue el desarrollo relativamente pequefio de un navegador lo que llevo la
aplicaciéon de la tecnologia del terreno limitado al gobierno y a los investigadores

” - 1
académicos, al del mercado de consumo de masas 2

Bill Gates, hace una referencia muy interesante sobre el desarrollo de la
tecnologia de Internet, y la revolucion causada en el plano organizacional de las
empresas: “Si la gestion de la informaciéon y la adaptacion organizativa
representaron hace setenta afios una diferencia tan esencial para una de las industrias

'7 Wharton, Gerencia de tecnologias emergentes, Vergara Business, 2002
'® M. Porter, Estrategia competitiva, 1982
" 1dem "7



tradicionales de principios de este siglo (automotriz), ;jqué no podra conseguirse
hoy, con el impulso afiadido de una tecnologia como Internet?”

Evolucion en el desarrollo de la tecnologia: Internet

Dominio de aplicaciones previo
(Primeras aplicaciones cientificas
Gubernamentales: DARPA)

Desarrollo de
la tecnologia
Cambio en el terreno de aplicacion

(Desarrollo de navegadores interactivos)

Desarrollo del linaje

* Distintos criterios
de seleccion

* Distinta combinacidon
de recursos

‘ (Comercio electronico)

Posible invasion del nicho
original o de otros nichos

En el proceso de evolucién de Internet” graficado arriba, puede observarse
que la tecnologia de Internet evolucioné a lo largo de un prolongado proceso de
desarrollo que comenzd con el patrocinio por parte del Ministerio de Defensa de
Estados Unidos del desarrollo de protocolos para facilitar la comunicacion
informatica. Inicialmente fue utilizado por los cientificos de la DARPA (Agencia de
Proyectos de Investigacion Avanzados) y después lo adoptaron los cientificos de
IBM en Suiza, que deseaban facilitar el hecho de compartir una base de datos fisica

20 Bill Gates, Los negocios en la era digital, 1999
*! Wharton, Gerencia de tecnologias emergentes, Vergara Business, 2002



entre una poblacion mas grande de cientificos. Hasta que Netscape no se dedico a
realizar desarrollos técnicos de relativamente poca importancia para crear una
interfaz interactiva y facil de usar con formato HTML (Hypertext Markup
Language) la tecnologia no saltd6 dc su pequefio grupo de usuarios técnicos al
mercado de masas. Desplazar la tecnologia del estrecho terreno de los investigadores
cientificos hacia una poblacion mas amplia de usuarios comerciales e individuales
tuvo un impacto enorme que todavia repercute en la economia.

Lo descrito hasta este punto, apoya al gerente a tener una perspectiva de los
aspectos basicos de estrategia competitiva, una incipiente perspectiva de estrategia y
ventaja competitiva desde un dngulo de marketing. Incluyendo ademas lo que es una
tecnologia emergente, la evolucion de Internet y como Internet estd integrada en una
estructura de negocios cuya caracteristica competitiva es la incertidumbre y la
ambigiiedad.

La incertidumbre y la ambigiiedad pueden mitigarse por medio de enfoques
disefiados especialmente para las tecnologias emergentes, pero nunca se pueden
eliminar del todo. Una parte importante de la gestién de estas tecnologias es poder
convivir con las ambigiiedades y paradojas asociadas. Y si hubiera respuestas
simples, las recompensas de ganar en este nuevo juego no serian grandes, dado que
muchos jugadores dominarian las estrategias necesarias e

10



4.2 - CADENA DE VALOR EN INTERNET

En el juego diferente de las tecnologias emergentes, como en el caso de
Internet, con su alto grado de incertidumbre y con el rapido cambio que destruye la
competencia, debilita las antiguas reglas utilizadas para gestionar las tecnologias
maduras. Internet desafia de manera firme los analisis del valor actual neto y otros
enfoques tradicionales.”

La cadena de valor™ es una forma sistematica de examinar todas las
actividades que una empresa desempefia y como interactian, que ayuda a analizar
las fuentes de ventaja competitiva. Disgrega a la empresa en sus actividades
estratégicas relevantes para comprender el comportamiento de los costos y las
fuentes de diferenciacion existentes y potenciales. Una empresa obtiene la ventaja
competitiva, desempefiando estas actividades estratégicamente importantes mas
barato o mejor que sus competidores.

El primer paso en desarrollar una estructura estratégica de la cadena de valor,
es identificar los elementos de dicha cadena de valor — sus productos, procesos y
sistemas — y asignarle a cada uno un valor de activo wtil*.

La figura donde se detallan los cinco criterios clave para la estimacion del
valor estratégico”™® explica que para incorporar factores cualitativos a la estructura
estratégica de la cadena de valor es importante estimar el valor estratégico, donde se
considera:

1. Como afectan las preferencias del cliente la decision de mantener un proceso
dentro de la compafiia o encargarlo a terceros (importancia para el cliente)

2. Cuédn réapidamente estd cambiando la tecnologia (velocidad del progreso
tecnolégico)

3. Cuales son los costos, la calidad y otras dimensiones de la compaiiia en relacion
con sus competidores (posiciéon competitiva)

*> Wharton, Gerencia de tecnologias emergentes, Vergara Business, 2002
23 Idem 22

 Ventaja competitiva, Michael Porter, CECSA 1987
%5 Charles H. Fine (Sloan School of Business-MIT), Gestién de Negocios, Jul-Ago 2002
26 25

Idem
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4. Cuan amplia e idénea es la base de provision (capacidad de la base de provisién)
5. En qué medida un elemento de la cadena de valor es integral o modular para la
arquitectura general del producto, servicio o sistema (arquitectura)

ESTIMACION DEL VALOR ESTRATEGICO: 5 CRITERIOS CLAVE

Alta importancia para el cliente y répida velocidad del
progreso tecnolégico indican alto valor estratégico, e
inclinan la balanza hacia el desarrollo interno.

El desarrollo interno es lo indicado en areas
donde la posicién competitiva es fuerte.

POSIBLES DECISIONES:
« Hacerlo en casa

* Invertir

* Derivarlo parcialmente a

La capacidad de la base de provisién terceros
es requisito para que la derivacién a + Asociarse / adquirir
terceros sea exitosa.

* Hacerlo parcialmente en casa

Un alto grado de “modularidad” en la
arquitectura de la cadena de valor facilita
considerablemente la derivacion de terceros.

Arqhitectura * Escindir

* Desarrollar a los proveedores

L ¢ Derivarlo a terceros

Los mejores ejemplos de modificacion innovadora de la cadena de valor
suelen encontrarse en los agresivos gigantes de la alta tecnologia, y en la evolucioén
dindmica de los nuevos emprendimientos de riesgo. Con sus constantes cambios en
las tecnologias, los procesos y las estructuras organizacionales, estas empresas
brindan lecciones ttiles sobre como manejarse para responder rapidamente a los
mutantes desafios estratégicos. Pero los jugadores de la nueva economia no son los
Unicos que enfrentan cambios drésticos a lo largo de la cadena de valor. Todas las
empresas de todas las industrias estan funcionando a un ritmo de evolucién cada dia
més acelerado, y a un nivel de riesgo progresivamente mayor®’.

*" Charles H. Fine (Sloan School of Business-MIT), Gestién de Negocios, Jul-Ago 2002
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Combinar la estimacion del valor estratégico con el tradicional andlisis del
valor econémico agregado™, permite clasificar los elementos clave de la cadena de
valor, seglin fengan:

Alto valor econdémico y estratégico (probable desatrollo interno)

Bajo valor econdmico y estratégico (probable derivacion a terceros)

Alto valor econdémico y bajo valor estratégico (posibilidad de cosechar activos)
Alto valor estratégico y bajo valor econdémico (potencialidad para un
aprovechamiento futuro)

2w

En el siguiente grafico se pueden ver estos elementos mencionados:

VALOR ESTRATEGICO AGREGADO

Aprovechar Desarrollar
Altp a futuro en ¢asa
Medio
Bai Derivar

Cosechar
a terceros
@1 Medio b
(negativo) (punto de equilibrio) {positivo)

VALOR ECONOMICO AGREGADO

% Charles H. Fine (Sloan School of Business-MIT), Gestién de Negocios, Jul-Ago 2002
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Una vez categorizados los activos de la cadena de valor, el modelo compara

la postura existente para cada elemento con la posicion deseada. Cuando no se
alinean, el modelo genera alternativas cuyo objetivo es definir a qué configuracion

de cadena de valor se apunta, sobre la base del analisis tanto econdémico como

estratégico.

El modelo es una herramienta de andlisis, que contempla el desarrollo y la

evaluacion de opciones estratégicas y la seleccién e implementacién de una de ellas.
Lo que es explicado en el siguiente grafico, donde se sintetiza que la informacion
cuantitativa y cualitativa entrante sirve de base para decidirse entre desarrollar
internamente o derivar:

Estructura de las decisiones estratégicas en la cadena de valor

Importancia del cliente—»

Velocidad del progreso__,
tecnolégico

Posicién competitiva—>

Proveedores idéneos—*

Arquitectura—»

Costo—»
Activos—»
Ingresos—p
Estructura de costos
competencia

MODELO
CUALITATIVO

MODELO

CUANTITATIVO|

VALOR
ESTRATEGICO
AGREGADO

SINTESIS —*

VALOR
ECONOMICO
AGREGADO

Recomendaciones:

* Origen del proceso
* Inversién

* Arquitectura

+ Vision de alianzas

 Charles H. Fine (Sloan School of Business-MIT), Gestién de Negocios, Jul-Ago 2002
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El modelo da por sentado que cuanto mayor sea la velocidad del progreso

tecnolégico, mas riesgoso sera depender totalmente de un proveedor externo™.

Esta es una aportacion importante para la gestion gerencial en la aplicacion
de estrategias en lo que respecta a los movimientos veloces que tiene Internet como
tecnologia emergente.

En lo que respecta a la posicién competitiva, lo anterior se explica
bésicamente, y que otra aportacion, que a menudo las empresas ganan ventaja
estratégica cuando desarrollan internamente aquellos elementos de su cadena de
valor en los cuales tienen una ventaja competitiva relativa. Esto es especialmente
cierto en areas caracterizadas por una alta importancia para el cliente y un rapido
progreso tecnoldgico. Las areas de debilidad competitiva pueden ser derivadas a
terceros, si la empresa carece de la capacidad necesaria para corregirla
internamente’" .

La regla basica para comprender el papel de la tecnologia en la ventaja
competitiva es la cadena de valor’.

La efectividad operacional en la cadena de valor se relaciona con la
excelencia en actividades individuales o funciones, que posteriormente lleva a la
estrategia a combinarse con dichas actividades®”.

Una reciente investigacion en la Escuela de Negocios Mc Combs de la
Universidad de Texas, condujo al desarrollo de un nuevo modelo de negocios en
Internet, basado en la excelencia operacional“.

El estudio desarrolla un modelo operacional de creacion de valor en negocios
electronicos, respaldado por una extensa investigacion cuyo origen es el estudio del
valor comercial de la tecnologia de informacion.

j‘: Charlgg; H. Fine (Sloan School of Business-MIT), Gestion de Negocios, Jul-Ago 2002
Idem

%2 Ventaja competitiva, Michael Porter, CECSA 1987
¥ Michael Porter, What is strategy? Harvard Business Review, Nov-Dec 1996
34 Anitesh Barua, Prabhudev Konana, Andrew B. Winston y Fang Yi, MIT Sloan Management Review, 2002
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Los investigadores reunieron datos de mas de 1,000 empresas, pequefias,
medianas y grandes de diferentes sectores. La premisa basica del modelo es: el
lograr la excelencia operacional a través de una cadena de valor digital en negocios

electronicos, mejora el desempeiio financiero

35

La tarea central de los gerentes es comprender qué es lo que genera dicha

excelencia operacional en Internet, y comprometer los recursos necesarios para
activar el impulso necesario para lograrla.

Identificaron ocho impulsores de la excelencia® en tres areas:

1. Los procesos de negocios, orientados a clientes, proveedores y operaciones

internas

2. Las aplicaciones de Tecnologia de Informacion, relacionadas con clientes,
proveedores y operaciones internas

3. La aptitud de los clientes y los proveedores

Impulsores de negocios electronicos

Procesos

Relacionados con el cliente 1.

Relacionados con el proveedor

[

¢ Tienen los clientes un punto de contacto para todas las
necesidades de servicio?

(Resuelve la compaiiia las quejas en pocos pasos?

¢ Traslada rapidamente las sugerencias?

;Tiene la empresa un método bien definido para compartir la
ruta del producto y pedir previsiones a los proveedores?
;Tiene una politica bien definida de intercambio de
informacién con los proveedores?

¢ Tiene procedimientos operativos estandar que cubren todos
los escenarios de compra?

¢ Estan debidamente documentados los criterios de seleccion
de proveedores?

(Estan cuidadosamente definidas las métricas de evaluacion
de proveedores?

(Estan bien definidos los procesos para monitorear la calidad
que entrega el proveedor?

3 Anitesh Barua, Prabhudev Konana, Andrew B. Winston y Fang Yi, MIT Sloan Management Review, 2002

36 Idem 35
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Aplicaciones de TI: orientacion al cliente

Informacion

L

¢ Toda la informacion relacionada con el producto esta
disponible online?

;Los clientes pueden personalizar sus pedidos?

¢ El sitio cuenta con una amplia seccion de respuestas a
preguntas frecuentes?

¢Los clientes pueden contactarse comodamente con los
representantes de servicio?

;Pueden interactuar a través de foros o comunidades online?
(Los clientes ven contenido personalizado cuando entran al
sitio?

Transacciones

= B e

8

;Los clientes pueden formular pedidos online?

¢ Pueden modificar sus pedidos?

¢ Pueden efectuar el pago online?

¢ Se les informa automaticamente sobre la situacion en que se
encuentran sus pedidos?

(Es seguro el sitio?

Aplicaciones de TI: orientacion al proveedor

Calidad

(Comparte la empresa con los proveedores, en tiempo real,
los comentarios y denuncias de los clientes sobre problemas
de calidad?

¢Comparte con ellos, en tiempo real, informacién sobre la
calidad de los procesos?

;Les comunica de inmediato cualquier cambio registrado en
su pedido?

Continuidad del
abastecimiento

(Comparte permanentemente con los proveedores
informacion actualizada sobre su stock?

(Comparte permanentemente con ellos un cronograma de
produccidn actualizado e informacidn sobre capacidad de
fabricacion?

(Comparte permanentemente informacion actualizada sobre
demanda del producto?

Gestion de relaciones

(La empresa tiene comunidades online para proveedores?
¢Cuenta con una amplia seccion online de respuestas a
preguntas frecuentes?

(Brinda periédicamente informes actualizados de evaluacion
de proveedores?

17




