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No es tracta d'un crror d'impressid,
ETDBW és eititol de I'arficle i son les ini-
cials d'Easy To Do Business With, que
es podria traduir per «facil fer negocis».
Es un concepte de Kalakota i Robinson
que es pot inferpretar com que Y'empresa
ha d'aconseguirun procés de venda ci-
mixde 1 sense problemes, tot buscant mi-
llorar ta relacio amb els clients i, d'aquesta
manera, augmeniar ia xifra de factura-
ci¢. Es podria contraposar al fet gue hi
ha empreses amb [es que és dificil rela-
cionarse, fins T tol per a coluprar.

Per tal que 'empresa sigui realment
ETDBW g’han d'analitzar totes les pos-
sibles interaccions del client amb I'em-
presa i plantejarse si es poden fer més
senzilles, més cdmodes, més facils, Cal
replantejar-se la forma que té el client
de condactar amb nosaltres: €s sufi-
cientment ficil o encara padem donar
més facilitats? També ha de ser facil in-
formar-se sobre l'empresa-i les carac-

terfstiques dels productles, s’ha de po-
der comprar amb facilital, sz de poder
seguir l'estat de la comanda fcilment,
s'hade Rinrar el producte amb comodital
per al client, s'ha'de poder pagar facil-
ment, s’ha de facilitar que es puguin fer
preguntes després d’haver-lo comprat,
i que si el producte no funciona (fet que
£5 IeCOMANA (que ¢ passl massa sovint)
s pugui tornar amb facifitat. En definitiva,
millorar I'experiéncia que té ¢l clienl en
relacionar-se amb 'empresa.

Ens hem de preguntar sila noslza.em-
presa (o organitzacit, en general) és
ETDBW: Es facil fer negocis ami la nos-
tra empresa? Per quines anginies fem
passar cl client perqué s'adapti a tal com
som nosaltres? [ po em refereixo a clients
desconeguts, sind als clients habituals
que ja coneixem.

Per aronseguir-ho s'aconseiia (reballar
en dues diteccions. En primer llog, re-
pensar tots els processos d'interaccio amb

el ¢lient, per fer-los més comodes; i en
segon llog, utilitzar les noves tecnolo-
gies de la informacid i la comunicacié
quan calgul. §i repassem els punts que
cal fer més thcils, molts 4'ells consisteixzen
en un intercanyi d'informacld, t aquest
intercanvi pot ser millorat mitjancant 'ds
d'internet. Aixi, per ala giestid del con-
tacte, es pot donar tnaadreca de corren
clectronic o oferir en el web un formu-
lari per a que ens enviin els scus missalges.
Lainformacic sobre 'empresai els seus
prohucles pol tenir tola l'extensié que
es vulgui (hi ha webs de 7.000 pagines),
tol i que P'aceés a determinada informacis
ha de ser necessariament restringit, La
compra, 0 és ben dit la comanda, s™-
ha de poder fer també per internet. En
aquest cas, s'’ha de dissenyar un procés
que es pugui realitar v bé melt rapid,
per als experimentats; o bé molt guiat,
per als que encara no ho hagin fet mai.
El seguiment de la comanda, o sigui, la

resposta a la pregunta «jcoémo estd 1o
mio?» ha de ser automatica. N'hihad'-
haver prou amb intreduir un codi enuna
pagina web determinada per saber
'estat de fabricacid o lalocalitzacio del
paquet. $’han de donar totes les faciki-
fats per pagar, acceptar totes les targe-
tes, les transfaréncies i els contrare-
emborsaments. 5i després de la compra
encara queden dubles sobre el funcio-
nament def producte, shan de poder con-
sultar al web, ja sigui en Fapartar de pre-
guntes més freqiients, a les pagines del
producte, en una {fista de distribucio o
enun xat ambtécnics de 'empresa. En
definitiva, es pot comprovar qué s du-
na tecnologia com internet pet fer que
I'empresasigei meés ETDBW, Tanmateix,
na s'ha d'oblidar et teléfon mobil, que
també té forga possibititats, moltes en-
cara per descobrir,

Respecte a 'ETDBW, comior el que
fareferéncia al mérmuetng, romes té sen-
tit quan hi ha competneia. Sinon’hi ha
i Pempresa «va fent» sense passar an-
giinies, cal oblidar rapidament tot I'an-
terior.



