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Andlisis DAFO del sector de la conserva ante la implantaciéon de un negocio electrénico

1. Presentacion

La Guia Analisis DAFO del sector de la conserva ante la implantacion
de un negocio electronico busca orientar al empresario de este sector sobre
las amenazas, debilidades, fortalezas y oportunidades con las que se puede

encontrar si pretende integrar su negocio en la Red.

La Guia propone acciones especificas para mejorar las debilidades o hacer

frente a las amenazas.
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Andlisis DAFO del sector de la conserva ante la implantaciéon de un negocio electrénico

2.Introduccion

El analisis DAFO es una herramienta que permite a una empresa evaluar los
factores internos y externos con el fin de sacar el maximo partido a cualquier

estrategia comercial que emprenda.

La finalidad de este anélisis consiste en contrastar los puntos fuertes y débiles

de un sector, en este caso, con las amenazas y oportunidades externas.

En esta guia, se pretende analizar estas variables dentro del sector de la
conserva, aplicadas a la incorporacion de un posible negocio de comercio
electronico. Tal vez, en esta guia no se localicen todas las DAFO existentes. El
objetivo de este trabajo es mostrar posibles DAFO que se puede encontrar una
empresa del sector, tomando como referencia el estado actual de la empresa

conservera, y alternativas o acciones a llevar a cabo.
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3.Debilidades

Producto

e La estacionalidad del producto. Las materias primas con las que
opera el sector (frutas y hortalizas) tienen un ciclo de vida especifico y su
adquisicion se limita a determinadas estaciones del afio. Esto implica que
no se puede garantizar al consumidor final un servicio permanente del
mismo producto los 365 dias del ano, teniendo en cuenta que en Internet
un consumidor puede solicitar un pedido en cualquier momento del dia.

e Lamala imagen nutricional de los conservantes puede
condicionar la necesidad del cliente de "tocar" el producto, algo

imposible en la venta de productos online.

Infraestructura de la empresa

e Falta de formacion y escepticismo de los gerentes de las
empresas en el uso de las nuevas tecnologias, lo que supone una
elevada reticencia a invertir en infraestructura destinada a la
implantacién de herramientas online.

e En general, problemas de gestion interna que se traduce en
dificultad para integrar en la empresa herramientas de gestion online:
control de pedidos, gestion de una Intranet, control de las existencias,
etc.

e Falta de recursos técnicos y equipamiento. Una conexion a
Internet y un ordenador es la infraestructura basica para iniciar un
proyecto de negocio virtual.

e FEscasa inversion en innovacion
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Marketing y ventas

e Presencia del comercial multicartera. Las empresas del sector son
reticentes a eliminar la figura de este intermediario que enlaza al
fabricante con el distribuidor. En Internet, un catalogo online actiia como
gestor comercial. Los intermediarios se eliminan.

e Escasa inversion en publicidad y formas de promocion. Una
iniciativa de comercio electréonico rentable implica una inversion en el
desarrollo de una pagina web o una estrategia de promocion online.

¢ No hay una estrategia de comercializacion claramente
definida, lo que implica que muchas empresas no hayan percibido la
opcién de Internet como canal de ventas, pues en la mayoria de los casos,
la decision de acceder a la Red se desprende de una estrategia de

comercializacion previamente definida.

Logistica

e Deficientes estructuras exportadoras,lo que podria implicar
escasa habilidad en la gestion de los sistemas de distribuciéon. Un sistema

logistico es fundamental para implantar cualquier negocio online.
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4.Acciones para mejorar las debilidades

Producto

e Ofrecer una gama de productos en la tienda virtual que cubra todas las
estaciones, de forma que el cliente pueda escoger un bien sustituto en
caso de no encontrar el producto deseado. Utilizar formas de promocion
que recuerden esta situacion.

e Para evitar la mala imagen de los nutrientes, ofrecer al cliente la
suficiente informacion sobre el proceso de fabricacion. Potenciar la
buena imagen del producto, incluyendo todos los certificados de calidad
requeridos, en un formato que el cliente pueda obtener a través de
Internet.

e La mala imagen de los conservantes también se puede reducir con foros
de debate donde se potencie la buena imagen del producto. En general,
constituir prescriptores de opinién que fomenten la buena imagen del

producto.
Infraestructura de la empresa

e Invertir en planes de formacion, adaptados a la plantilla, sobre el uso de
las nuevas tecnologias, con el fin de que la empresa se familiarice con el
entorno de Internet.

e Invertir en sistemas de gestion integral, capaces de englobar el proyecto
de negocio online dentro de la estructura empresarial.

e Implantar una Intranet que conecte a todos los empleados.

e Invertir en tecnologia, en general, y poner a disposicion de los
departamentos comerciales y/o de marketing y ventas un ordenador con

una conexion a Internet.

NEGOCIO
ELECTRONICO 'E
REGION DE
MURCIA m CECARM




Andlisis DAFO del sector de la conserva ante la implantaciéon de un negocio electrénico

Marketing y ventas

e Proporcionar a los distribuidores toda la informacién que necesiten a
través de la pagina web (documentos, formulario, etc.), con el objetivo
ultimo de que la figura del comercial no sea imprescindible.

e Poner a disposicion de los distribuidores todo tipo de herramientas
online que garanticen una comunicacion permanente y fluida: chats,
extranet, foros de debate, correo electronico, etc.

e Descubrir las formas de promocion online gratuitas que puede fortalecer
la imagen de la empresa (alta en directorios).

e Elaborar una estrategia de comercializacion en la Red, destacando los
aspectos méas favorables (para la empresa) de su incorporacion en

Internet.
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5. Amenazas

Marketing y ventas

¢ Crecimiento paulatino en la Red de las grandes empresas y
marcas blancas, como es el caso de Hacendado, El Corte Inglés, o
Carrefour. El buen posicionamiento de estas marcas en la Red es una
amenaza para las empresas conserveras que quieran iniciar un proyecto
de negocio online. Estos grandes distribuidores cuentan con la confianza
del cliente, un requisito imprescindible para garantizar el éxito de un
negocio en Internet.

e Aumento de la presencia de empresas en la Red. La competencia
en Internet es una de las grandes amenazas.

e Incremento del consumo de un bien sustitutivo (alimento fresco),
lo que puede producir una disminucién de las ventas de conservas, tanto

en el medio tradicional como en un futuro negocio online.
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6.Formas de hacer frente a las amenazas

e Localizar segmentos de mercado en la Red que no sean abastecidos.

e Invertir en los mejores puestos en buscadores, portales especializados,
etc. Una conservera murciana, por ejemplo, recibe al dia mas de 200
visitas. Los visitantes proceden, en su mayoria, de mercados electronicos,
buscadores, paginas de subastas y portales del sector.

e Potenciar en la Red los valores diferenciales de la empresa con el fin de
diferenciarse de la competencia: mejor servicio al cliente, mayor rapidez
en la entrega, mayor rapidez en la confirmacion del pedido, etc.

e Analizar e investigar a la competencia para averiguar nichos de mercado
descubiertos o estrategias de marketing y promocion no utilizadas con

éxito.
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7.Fortalezas

Producto

e Las empresas del sector conocen el producto que comercializan.
Esto implica facilidad para explotarlo y/o distribuirlo por otros canales

de distribucion.

Marketing y ventas

¢ Adecuado conocimiento del mercado y de sus proveedores,
consecuencia de la larga tradicién acumulada en este campo.

e Existencia de pymes conserveras vinculadas a productos de
calidad diferencial, con denominacion de origen, etc. Se trata de
pequenas y medianas empresas, algunas de ellas acogidas a los
programas de desarrollo rural, que venden productos con un valor
anadido. Esto supone una garantia para el cliente y una ventaja para
ganar su confianza. En Internet, la confianza en el producto es una de las
condiciones mas exigidas por los clientes.

e En general, las empresas del sector, sobre todo las conserveras
vinculadas a productos que no tienen calidad diferencial, mantienen
unas buenas relaciones con los proveedores y suelen tener bien
organizadas sus vias de comercializaciéon con estos. Un requisito
para llevar a cabo un modelo de comercio electronico B2B es una 6ptima

comunicacion con otras empresas.

Logistica

e Experiencia acumulada en la gestion de los stocks. La gestion de las
existencias del almacén es un elemento importante en un negocio online
ya que los retrasos o la calidad en la entrega al cliente dependen de esta

gestion.
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8.Acciones para potenciar las fortalezas

e Penetracion en los mercados electronicos, teniendo en cuenta el
conocimiento de proveedores y mercados por parte de las empresas del
sector.

e Las empresas conserveras que ofrecen productos de calidad diferencial
perfectamente asentadas en nichos de mercado, pueden trasladar a sus
clientes al medio Internet, de forma progresiva, ofreciendo en la Red un
valor anadido de sus productos y/o servicios: mas informacion, facilidad
de pago, de entrega, mejor comunicacion, etc.

e Potenciacion del comercio electronico entre proveedores y fabricantes
(B2B). Se pueden habilitar redes privadas en el sitio web de la empresa
con un sistema de gestion integral que permita a los proveedores conocer
en todo momento el estado de los almacenes, necesidades de

aprovisionamiento, etc.
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9.0portunidades

Infraestructura de la empresa

e Mejora de la gestion interna y externa. La informatizacion de todos
los departamentos favorece las interrelaciones entre ellos y acelera estas

relaciones durante todo el proceso comercial.

Marketing y ventas

¢ Reduccion de errores y mejora del servicio al cliente. Una de las
actividades mas habituales en una empresa de este sector es la llamada
telefonica. Un cliente utiliza el teléfono para solicitar informacion de la
empresa o del producto, consultar el estado del pedido, etc. Internet
agiliza las  relaciones comerciales entre  empresa-cliente.
En el sitio web puede estar disponible toda la informacién necesaria
sobre la empresa, instalaciones, certificados de calidad, proceso de
fabricacion, formas de entrega, varias formas de contacto, etc.

e El desarrollo de espacios de productos Gourmet y de la tierra
que pueden aportar una ventaja competitiva. Estos productos
gozan de una calidad superior al resto.
En Internet calidad es sinonimo de confianza, por lo que estas empresas
vinculadas a productos de calidad diferencial pueden utilizar la Red para
vender estos productos. Por ejemplo, un producto en conserva de alta
calidad se puede vender desde una seccion de productos de calidad
dentro del portal regional correspondiente.

e Las empresas vinculadas a productos de calidad diferencial pueden
encontrar en la Red nichos de mercado especificos, como la venta
de estos productos en los portales turisticos.

e Lacreacion de tiendas online especializadasen productos

artesanales.
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e Acercamiento a los mercados exteriores. Internet elimina las
barreras comerciales con mercados exteriores que pueden ser atractivos
para la empresa. Por ejemplo, la mayoria de empresas del sector
conservero que tienen web permiten que un cliente extranjero que hable

inglés pueda acceder a sus contenidos, productos, etc.

Logistica

e Laautomatizacion y gestion del aprovisionamiento Yy
distribucion de la empresa a través de Internet. La agilidad y eficacia
en el aprovisionamiento y la distribucién no solo garantiza el éxito de una
tienda virtual, sino que acelera el proceso de compra-venta en el

comercio tradicional.
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