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L'hora de digitalitzar I'empresa

«Digitalitzacié» és el terme triat pel
Cidem (digitalitzacio.cidem.com)
per fer referéncia a I'ds de les noves
tecnologies de la informacié i la co-
municacié (TIC) per millorar la ges-
1i6 de 'empresa. En altres paraules,
la utilitzacid de la informatica i les te-
lecomunicacions en 'ambit de 'em-
presa.

Sembla oportd promoure la digi-
talitzaci6 un cop s’ha digerit I'espec-
tacular bombolla, i el seu posterior es-
clat, que es va generar al voltant de les
expectatives despertades per les no-
ves tecnologies. Ara és el moment de
veure quina és la utilitat que poden te-
nir per a les empreses, les adminis-
tracions i les organitzacions en general.

El concepte de digitalitzacié va més
enlla del fet que es pugui vendre o no
per internet, discussio que reservarem
per a una altra ocasié. La utilitzacié
d’internet, i en general de les tecno-
logies de la informacié i la comunicacio,
comporta un augment de la produc-
tivitat de les diferents arees digita-
litzades, fet que, en definitiva, enfor-
teix la posicié competitiva de T'empresa.
LGs de les TIC és imparable, de ma-
nera que es pot afirmar que algun dia
totes les empreses seran digitals.

Per il-lustrar-ho posarem alguns
exemples dels possibles avantatges que
es poden obtenir:

-Automatitzacié de determinades
tasques en produir-se un fet desen-
cadenant. Per exemple, en introduir

una comanda en el sistema, automa-
ticament es genera l'ordre de produccié
o de recerca en el magatzem dels pro-
ductes; es general'albara, la factura,
el rebut i 'apunt comptable; també de
forma automatica es pot generar un
avis perqué, passat un determinat pe-
riode de temps, es pregunti per la sa-
tisfaccié del client amb el producte.
Sempre es busca la disminucié de les
tasques administratives en no intro-
duir-se dos cops la informacié en el
sistema.

-Esta molt extens I'is.de les eines
telematiques en les relacions amb els
bancs i 'Administracid. En aguests ca-
$0s es pot donar i rebre informacié im-
portant de forma més agil. Per
exemple, en larelacié amb els bancs
es poden consultar saldos en temps
real, realitzar operacions fora d’horari
d’oficina a preus reduits, automatit-
zar la conciliacié bancaria, etcétera.

-Introduccié de comandes sense
errades, atés que el sistema no admet
una peticié d’un procucte que no fa-
brica (color, mides, etc.), mentre que
el paper si que ho permet. A més es

Qualsevol inversio en
tecnologia ha de ser
rendible i estar al servei
de I'usuari, i no al revés

pot generar una estimacié molt apro-
ximada de la data de lliurament.
—~Rapidesa de resposta al client. Per
posar un exemple molt senzill, en el
moén de la restauracid, quan el cam-
brer va a prendre nota ho fa mitjangant
una PDA (miniordinador de ma) con-
nectada wireless (sense fils) amb la
cuina, de forma que instants després
d’haver apuntat la comanda, aquesta
jaestdalacuinaies pot comencar a
preparar. A més, la confecci6 de la fac-
tura es instantania. A un altre nivell
podria passar en una empresa quan
abans que el comercial abandoni el des-
patx del client ja s’esta comencgant a
fabricar el producte o agrupant els pro-

“ductes al magatzem per preparar la tra-

mesa. A més, el client pot consultar
per internet I'estat de la comanda tan-
tes vegades com vulgui sense tenir la
sensacié de molestar.

—-En I'apartat de compres es faci-
lita la recerca i negociacié amb pro-
veidors que es pot fer en mercats
electrdnics o mitjangant subhastes. Un
altre aspecte important com és la co-
ordinacié pot ser realitzada en temps

Digerida la bombolla de
les TIC, és hora de veure
la utilitat que poden

tenir per a les empreses

real, tot minimitzant els nivells d'in-
ventari sense que afecti el client final.

-La digitalitzacid de I'area de mar-
queting-vendes permet la venda en
equip (venedor, teleoperador, inter-
net, etc.), de manera que es pot op-
timitzar el cost i la satisfacci6 del
client. Cada membre de I’equip se cen-
tra en l'activitat que ofereix més va-
lor al client, i aquest interactua amb
qui li es més comode, atés que obté
una resposta consistent en tots els ca-
nals, perqué comparteixen la matei-
xa informacié.

Es podria aprofundir molt en ca-
dascuna de les arees i veure a nivell ope-
ratiu del dia a dia com s’aconsegueixen
millores en la productivitat, perd tam-
bé és molt important la disposicié, per
part dels directius, de tota la informacié
de I'empresa en temps real que permet
prendre decisions estratégiques ben fo-
namentades i, aixi, fer que I'empresa
sigui més eficag.

Acabarem dient que la digitalitzacié
de I'empresa s’ha de basar en tres grans
principis. En primer lloc, qualsevol in-
versié en tecnologia ha de ser rendible:
no es pot comprar tecnologia per tenir
la, siné per utilitzar-la. En segon lloc.
la tecnologia ha d’estar al servei dels
usuaris i no al revés; per tant, ha de se.
facil d'usar (terminologia, processos
etc.). I en tercer lloc, el client final he
de quedar més satisfet perque, en de
finitiva, és qui paga els salaris i els be
neficis que es reparteixen.
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