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Realidad argentina de las PyMes

Devaluacion y sustitucion de importaciones Oportunidades

2/3 de ellas eluden impuestos y actuan en una economia informal para poder

sobrevivir
CAME

No son competitivas: «77% de las PyMEs no pueden
acceder al crédito

*De estos el 60% no califica
bancariamente y 13% del
sistema extrabancario

Falta de capacidad de gestion
Credito escaso y de alto costo

En muchos casos no aprovechan la tecnologia actual
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Realidad argentina de las PyMes

L a tecnologia esimportante, si bien no soluciona las falenciasde la

gestion, megora la eficienciay la productividad

T ecnol6gicamente no podemos hablar de atrasos, si podemos hablar

de que se adaptan al mercado en €l cual se encuentran
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Conectividad




ransformacion digital

Conversion de toda la informacion (texto, Imagenes,
audio y video) en formato digital que permite
Intercambiarse, archivarse e indexarse

Transformacion de |os procesos de negocio

*Comercio (laforma de transar bienes)
*Contenidos (Informacion usada)
*Comunidad (Interaccion con otras personas)
*Colaboracion (Interaccion en el trabgjo)
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Adopcion de I nternet

Adopcién de Internet
PR e e e e =
mnl = I=
Ley de Moore

Efecto en red (Metcalfe)

@ Grandes empresas B Medianas O Pequefas
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Adopcion de Broadband

Broadband

2001 2002

O Medianas B Pequefias
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PCs

L a venta de PCs en Argentina para este afo llegara a 670 mil
Historicamente la participacion en las comprastotales de PyM Es representa
el 42%

2004 mayor compra por el atraso en el recambio y la baja comprarealizada
en los tltimos dos anos.

Al comparar la compra promedio en €l periodo 99-01 era de 280 mil y en los

ultimos 2 afnos cayo a 110 mil.

Recuperacion
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Usuarios vs Sites

Informacion de comercio
electronico

Total

Si

52,3%

NoO

47,7%

100,0%

Perfil del usuario de Internet en Argentina— 2003 - P& C

Alto uso de la
web como medio
deinformacion
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Sitiosy ventas

itio web y ventas por Internet

M enosrecur sos
Amplitud y profundidad
| nfraestructura

—
| | &=
8 '

1999 2000 2001 2002

‘I:l Sitio w eb Medianas B Ventas Medianas O Sitio w eb pequefias O Ventas pequefias

Pablo G. Tedesco




Empresa PyME Virtual - ggemplo

| nternet
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Empresa PyME Virtual - ggemplo

inicio registrate comunicate nosotros car |

LGShOP | TUS FAVORITOS

NUESTRO SUPER
I iVivi tu primera compra

Ml COMPRA como si fuera una fiesta de 15;._\
— !

§0.00

*Un tour por LeShop
*iQué productos puedo comprar?

F:iComo son los precios?

*iQué otros beneficios me brinda? (e
A

> Quiero recibir ocerfas y novedades!
r guardar
[ i :
J - Calidad lacte
cegm ” i = - [ in?elrni:cigr?alé
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Movilidad
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Adopcion de soluciones moviles

Adopcién de telefonia celular y trunking

2001 2002 2003

O Celular medianas B Trunking medianas 0O Celular pequefias O Trunking pequefas
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Soluciones unicas

*Poco personal
Falta de capacitacion en todos |os servicios
eTiempo limitado
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Opinion sobre la centralizacion

Centralizacion en un unico proveedor

NS-NC; 15,1% Muy ventajoso;

e

Nada ventajoso;

13,2% v

Poco ventajoso; ‘
14,5% Ventajoso; 32,8%
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Razones parala unificacion

Motivos para considerarlo muy ventajoso o ventajoso

Unificacidon de contactos

Poseer menos proveedores

Facturacion Unica

Mas simple/practico y comodo

Se obtiene mejor precio por el conjunto de servicios

Mayor control
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Conclusionesy propuesta

Repensar lasinversiones. primero al pensar en invertir en tecnologia es
necesario definir las funcionalidades que debe cumplir y luego adquirir la
misma.

L a era delaconectividad: cada vez se utiliza mas como herramienta de
comunicacion y reduccion de costos (Ventas, eProcurement, comunicacion
entre empleados, redes virtuales, etc.)

Socios vs. Proveedores: es necesario que las pequenas y medianas empresas
empiecen a considerar a sus proveedores como socios para poder planificar
juntos y reducir costos en un trato que seawin-win
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Conclusionesy propuesta

Par a Proveedor es;

Soluciones Unicas

Brindar soluciones tecnologicas que permitan en €l corto o mediano plazo

recuperar lainversion realizada
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Preguntas y comentarios

Consultas via mail
ptedesco@princecooke.com
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