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B. Blanco Garcia

Acoplarse a los tiempos o que-
darse en la estacada. Esta es la
premisa que deben seguir las em-
presas respecto a su relacién con
Internet y asi lo transmitié ayer
José Antonio Alonso en la confe-
rencia que impartié en el Campus
Viriato.

—:Una empresa no puede
desarrollarse en la actualidad
sin Internet?

—En las estadisticas se ve una
enorme diferencia entre la tenden-
cia a nivel mundial y lo que ocu-
rre en Espaiia con las empresas de
menos de diez trabajadores. Ve-

JOSE ANTONIO ALONSO | Experto en Internet y comercio on-line

«Una weh debe estar al dia para
ofrecer una buena imagen»

«Las pymes espanolas estan totalmente desconectadas de
Internet y pierden un canal de ventas que no para de crecer

|
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—¢Se cuida la imagen a la
hora de vender on-line?

—LEs un aspecto muy impor-
tante, pero sin embargo las em-
presas no se preocupan mucho. Y
es un error, porque es la primera
impresion que llevan los clientes.
En Zamora hay empresas que uti-
lizan tecnologias que no son muy
modernas y cuando abres su web
en una tablet no sale bien coloca-
do y es con esa imagen con la
que se quedan. Es como si te pre-
sentas desarrapado en una reu-
nién. Ademads, tener al pigina al
dia es importante para dar una
buena imagen, asi que mejor no

» Ofate (Guiplzcoa), 1974. José Anto-
nio Alonso Muriel nacio en el Pais Vasco
porque sus padres, zamoranos, habian
emigrado por trabajo. Regresa cuando so-
lo era un nifio y pasd su infancia en Villa-
ralbo. Tras estudiar en la capital, cursé la

mos que compran muchisimo a
través de la Red, pero no venden.
Todos los indicadores marcan ha-
cia el comercio on-line como la

disponer de una que tenerla anti-
cuada.

—¢:Cémo surge la idea del
portal Zamoracontigo.es, del

solucion de futuro o, por lo me-
nos, a tener en cuenta. Sin embar-
go, en Espaiia las pequeiias y me-
dianas empresas estdn totalmente
desconectadas de ese mundo y es-
tan perdiendo un canal de ventas
que no para de crecer dia a dia.
Como consecuencia, se ven cada
mds arrinconados y se observa c6-
mo Sus negocios menguan.

— Lasituacion es similar en
Zamora?

—Es un ejemplo clarisimo,
porque las empresas que se lan-
zan al comercio en Internet son
minoritarias, mientras que el res-
to se queda mirando, a la expec-
tativa, pensado que esto es solo
una moda. Pero el problema es
que no es asi, sino que ha venido
para quedarse y o te enganchas al
carro o te quedas fuera,

— ¢ Qué primeros pasos debe
tener en cuenta un negocio pa-
ra entrar en Internet?

—Lo primero que tiene que te-
ner claro es a qué piblico se diri-
ge, porque entonces serd mucho
mis fécil todo lo demads. Si se
abre a un piblico general y abs-
tracto va a tener mucho menor
resultado.

—¢Qué beneficios reporta
estar a la vanguardia?

—Los beneficios estdn clarisi-
mos y el primero es que disponen
de un nuevo canal de venta, ten-
gan una tienda fisica o no. Te per-

La Red proporciona
la ventaja de poder
tener abierto las 24
horas y para
cualquier persona

Un portal para dar visibilidad

a las empresas

de Zamora

José Antonio Alonso Muriel, antes de impartir la ¢

,‘f

! ]
onferencia. | Foro Emiuio Fraie

mite llegar a tus clientes sin im-
portar dénde se encuentren o qué
estén haciendo en ese momento.
Por ejemplo, muchos de nosotros
estamos viendo la television y en
el intermedio cogemos la tablet y
compramos unos zapatos. Eso es
una ventaja para el comerciante,
el poder tener abierto las 24 horas
del dia y para cualquier persona,
estar disponible para tus clientes.

—¢Como es el publico que
opta por Internet para sus
compras?

carrera de Biblioteconomia y Documenta-
cién en la Universidad de Salamanca, don-
de tuvo su primer contacto con la incipien-
te Internet. Es el creador de y responsable
de desarrollo de Zamoracontigo.es, un
centro comercial virtual de Zamora, for-
mado por una veintena de empresas.

—Eso va por generaciones.
Los pertenecientes al «baby
boom» estdn fuera, mientras que
los clientes con mayor volumen
de compra pertenecen a la deno-
minada «generacion X», de entre
30 y 45 anos, y a los «millen-
nials», que van después. Son los
que mds consumen Internet.

—¢El cliente si tiene ya esa
mentalidad de compra a través
de la Red?

—Se ve en el propio comporta-
miento como consumidor, Algo
que antes era especial ahora es lo
habitual. Es un sector que en Espa-
fa crece al 30% anual y ningiin
sector se desarrolla a este ritmo. El
volumen de venta es de 5.000 mi-
llones de euros al trimestre, pero
de esa cantidad solo el 10% es pa-
ra empresas espanolas que hacen
comercio a través de Internet.
Ademds, de esa cantidad, el 20%
lo factura Amazon, algo que es un
poco triste e indignante porque por
dejadez dejamos que esa propor-
cion la esté facturando una em-
presa norteamericana con politi-
cas fiscales por 1o menos dudosas.

que usted es responsable?

—Es un ejemplo de ¢6mo una
pequefia empresa puede hacerse
un hueco en Internet con una mi-
nima inversion y pudiendo utili-
zar el espacio tanto para que se
vea cuil es su actividad y las ca-
racteristicas de su negocio como
para utilizarla a modo de escapa-
rate. Y este puede ser virtual, pa-
ra ensenar los productos que lue-
go se venden en la tienda fisica, o
utilizar esta web como tienda on-
line.

—¢Qué beneficios supone el
funcionar de forma conjunta?

—Se trata de desarrollar apli-
caciones que pongan en valor as-
pectos colaborativos. No es lo
mismo desarrollar una pédgina
web y posicionarla cuando gene-
ras solo una o dos noticias al afio
que estar en una plataforma don-
de cada vez que un usuario gene-
ra contenidos estd ayudando a po-
sicionar mejor la pdgina en con-
junto,

—¢Cudintas empresas com-
ponen esta iniciativa?

—Estamos 21 empresa, con
mds de 80 articulos a la venta.
Empezamos en octubre y esta-
mos creciendo poco a poco. Es
dificil, porque el tejido comercial
de Zamora tiene unas caracteris-
ticas que la hacen particular, pero
también hay iniciativas de gente
joven que son muy interesantes.

La Escuela Politécnica Superior de Zamora, en colaboracién
con las Comisiones de Calidad y Profesorado de las titulaciones im-
partidas en el Escuela, albergé la conferencia «Cdmo emprender en
la nube mediante una aplicacién web. Convirtiendo una idea en rea-
lidad», a través de la que se propuso un repaso a las diferentes cir-
cunstancias que concurren en la puesta en marcha de un negocio en
Internet, desde la definicién de la idea hasta las tecnologias dispo-
nibles para convertir esa idea en realidad. El conferenciante, José
Antonio Alonso Muriel, es responsable de desarrollo del portal Za-
moracontigo.es, un espacio que da respuesta a la necesidad de las
empresas y profesionales de Zamora de contar con una plataforma
flexible y agil, que se adapta a las necesidades de cada negocio, per-
mitiendo tener presencia en Internet, disponer de un escaparate vir-
tual o tener una tienda on-line de manera fécil, cdmoda e instanti-
nea. Esta iniciativa significa una revolucién en el beneficio que las
empresas y profesionales de Zamora pueden obtener de Internet, al
tiempo que supone un mejora de la calidad de la oferta de produc-
tos y servicios de Zamora a disposicion de las personas que los pue-
dan adquirir o utilizar. Zamoracontigo.es se caracteriza por la im-
plementacion del concepto de economia colaborativa para conse-
guir el desarrollo tanto del comercio de proximidad como del co-
mercio on-line.

Asistentes a la conferencia que se imparti6 en la Escuela Politécnica. | Foro Ewiuo Faaie



