
30 /ECONOMÍA Y EMPRESAS ONSULTORIA 
VIERNES, 8 DE SEPTIEMBRE DE 2000 

José Luis Rojas Sánchê ^ 
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Ayudas del Fondo Sodaí 
Europeo ¡para todos! 

La Consejería de Economía 
y Hacienda ha elaborado 
los Programas Operativos 
que deberán orientar la in­
tervención de los Fondos 
Estructurales en Castilla-La 
Mancha y, después del aná­
lisis del Consejo de Gobier­
no de Castilla-La Mancha, 
fueron presentados al Mi­
nisterio de Economía, que 
los ha transmitido a la Co­
misión Europea para su ne­
gociación dentro del Marco 
Comunitario de Apoyo 
2000-2006 de España. 

Los Programas operati­
vos tienen su origen en el 
Plan de Desarrollo Regional 
(PDR), que pretende ser un 
instrumento para definir 
estrategias de actuación en­
caminadas a luchar contra 
las situaciones de desequili­
brio y fomentar la cohesión 
económica y social. 

Además del programa 
Peder 2000-2006, que su­
pondrá la ejecución de 
472.000 millones de pesetas 
de inversiones en infraes­
tructuras, incentivos a las 
Pymes y nuevas tecnologí­
as y del Programa Operati­
vo Feoga-Orientación que, 

tr-^ con un importe de 162.000 
millones de pesetas, recoge 
medidas para el desarrollo 
rural, la comercialización a-
graria y medidas medioam­
bientales, en Castilla-La 
Mancha cabe resaltar el 
Programa Operativo de las 
acciones del Fondo Social 
Europeo (FSE) que, con un 
mayor incremento respecto 
al período anterior, tiene u-
na dotación de 60.000 millo­
nes de pesetas para los pró­
ximos siete años. 
• La formación y profesio-

"^ nalidad de los socios, técni­
cos, gerentes y rectores de 
nuestras cooperativas es el 
mejor instrumento para el 
desarrollo social y empresa­
rial de estas entidades en la 
región. Conscientes de ello, 
Ucaman viene desarrollan­

do desde hace varios años 
una intensa actividad for-
mativa a través de cursos, 
jornadas, viajes, etc., que, 
hasta este año y en cantidad 
notoriamente insuficiente, 
no había podido lograr, sin 
embargo, el apoyo financie­
ro del programa operativo 
de las acciones FSE de la 
Junta de Comunidades de 
Castilla-La Mancha, que' 

^stos Fondos 
han dejado 

fuera, de forma 
inexpliccdjle, al 
cooperativismo 

agrario 

gestiona la Consejería de 
Industria y Trabajo. 

Estos fondos, que se re­
parten actualmente entre 
CC.OO, UGT, Cecam, las 
Cámaras de Comercio y al­
gunas asociaciones empre­
sariales de carácter secto­
rial, ha dejado fuera, inex­
plicable y sistemáticamente 
hasta el momento, al coope­
rativismo agrario, situación 
que no se produce en nin­
guna otra Autonomía de 
España. 

La problemática deriva-

Ucaman 
realizará 200 

cursos en el año 
2000 y formará 

a más de 13.000 
viticvdtores 

da de la necesidad de ob­
tención de un carnet de ma­
nipulador de productos fi-
tosanitarios, a través de un 
curso de formación que ca­
pacita a los viticultores al 

tratamiento de sus cepas 
con arsenito sódico, ha 
puesto de manifiesto de u-
na forma clara la necesidad 
de financiación de la forma­
ción en el ámbito agrario. 

Esta actuación concreta, 
que va a suponer que Uca­
man realice, aproximada­
mente 200 cursos en el año 
2000 y contribuya a la for­
mación de más de 13.000 vi­
ticultores, ha estado plaga­
da de multitud de proble­
mas y dificultades para su 
realización. 

La adecuación de nues­
tros viticultores, pendientes 
de llevar a cabo un plan de 
reestructuración de 100.000 
has. de viñedo hacia varie­
dades de las que descono­
cen sus características y po­
sibilidades, a las nuevas 
técnicas de producción, ha­
ce necesario de nuevo el ac­
ceso de la entidad represen­
tativa del mundo cooperati­
vo a dichos fondos. 

La actualización en las 
técnicas de elaboración, 
crianza, embotellado, co­
mercialización, marketing, 
etc., y la introducción de las 
nuevas tecnologías en el 
sector agroalimenlario, son 
también razones de peso 
como para evitar la discri­
minación del ámbito agra­
rio y cooperativo en este te­
rreno. 

La Consejería de Indus­
tria y Trabajo debe ser sen­
sible a esta demanda y faci­
litar la participación de las 
cooperativas en el reparto 
de los fondos, controlando, 
eso sí, su utilización de for­
ma rigurosa y eficiente, co­
mo sucede en el caso del 
resto de agentes sociales 
que se benefician de ellos. 

De no ser así, creemos 
que la Administración re­
gional reincidirá en perpe­
tuar una situación injusta y 
discriminatoria, que no a-
ceptamos y no aceptaría­
mos tampoco. 

NUEVA ECONOMÍA 

Jesús Fernández Chillaron 
Web Masters IDT 

Estrategias generales de 
marketing en Internet U 

Decíamos en la pasada 
entrega que por increíble 
que parezca, hay muchas 
webs que no facilitan el 
proceso de compra, y 
confunden al visitante. 
No usan técnicas comu­
nes en ventas como ofer­
tas especiales, o dos por 
uno. Cuando entras en u-
na tienda de ordenado­
res físicamente, hay ven­
dedores y carteles que te 
anuncian qué productos 
están en oferta o cuál es 
la recomendación del 
vendedor, qué precios 
han sido rebajados etc. 
Pero en Internet, la ma­
yoría de webs lo único 
que ofrecen es un motor 
de búsqueda para con­
sultar y un carrito de 
compra. 

Si anunciamos una 
venta, debe estar conec­
tada con un link a los de­
talles, a cómo ese pro­
ducto satisface las nece­
sidades del cliente. 

Una vez un cliente de­
cide comprar, ya jpxxeáe 
tener lugar la venta de 
hecho. Este es un punto 
crítico en el proceso de 
ventas donde todo tu tra­
bajo puede haberse mal­
gastado si no tenemos un 
eficiente modo de tomar 
los pedidos y medios pa­
ra el reparto del produc­
to. 

Esto nos lleva de nue­
vo al desarrollo de lá 
web y su integración con 
tecnología de "carritos 
de compra", proceso de 
tarjetas en tiempo real. O 
bien, al menos un formu­
lario de pedido y un au-
toresponder (respuesta 
automática) para confir­
mar el pedido al cliente 

Los contenidos que 
debe ofrecer una web co­
mercial son los siguien­
tes: 

1. Crear una imagen 
de empresa global. 

2. Puesto que Internet 
es un escaparate al mun­
do y es difícil aclararse a 
través del teléfono, el co­
rreo y con la legislación 
en todos y cada uno de 

^ ^ ^ 

Muchas webs no 
faciAitanel proceso 

del compra, cH 

contrario 
confunden al 

visitante 

sus TOerci^d^s^ p^otencia-
les de negocio, con una 
web, cualquier empresa 
puede dialogar con esos 
mercados de una forma 
tan sencilla como lo hace 
con la empresa de al la­
do. De hecho, anteSjj 
poner la información en 
infienét clebería^estaí>l¿^ * 
cérse la "posible" política 
internacional, ya que la 
web recibirá consul tas 
provenientes de los mer­
cados internacionales. A-
demás, debe contemplar 
otra ventaja: si la empre­
sa tiene delegaciones en 
otros países, éstas pue­
den estar al corriente o 
acceder a la información 
central a precio de llama­
da local. 

3. Disponer de un ca­
tálogo oríline para que 
sus clientes lo consulten 

de forma que se ahorren 
costes en marketing. 

4. Ofrecer información 
actualizada que ayude a 
realizar operaciones. Si 
reconoce el valor de esta 
información y de este 
servicio a su red de ven­
tas, puede aprovechar su 
web para estar siempre 
en contacto con ella y su­
ministrarle toda la infor-
rnación que necesita. De 
una manera, privada, por 
supuesto; sólo para elídst 
No importa dónde se en­
cuentren, ni a qué hora 
consulten, la informa­
ción estará siempre a su 
disposición, y perma-
nn^TTMí lí),ODRÍfcrinn> látlal 
nentemente actualizada. 

Muchos sitios web son 
simples cartas comercia­
les y nada más. Los me­
jores sitios web ofrecen 
material valioso y asís-' 

j • f.sn j!<jij yb«sb p) ncia de calidad. En la 
Red quienes, comparten 

'"^MFór'mación valiosa con 
sus visitantes tienen ma­
yores probabilidades de 
mantener a los visitantes 
en sus páginas y generar 
visitantes constantes. Si 
se vende algo en línea, lo 
anterior le dará a sus vi­
sitantes y posibles clien­
tes la confianza y credi­
bilidad que buscan. 

5. Disponer dé úh ^1^-
femá ;dé'Sorf.Í5/á''¿)f í ine 
en un ' ' s e rv idor seguro 
donde podamos recibir 
pedidos y cobrarlos me­
diante tarjeta de crédito. 
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