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Resumen

En este trabajo presentamos la experiencia docen-
te, la tecnologfa utilizada y los métodos de trabajo
empleados en asignaturas de informética imparti-
das en Facultades de C.C. E.E. y E.E.

1. Introduccion

A raiz del intercambio de experiencias realizado
en ocasion de las estancias de los autores en
ambas universidades, en cumplimiento de sendas
Becas de la AECI, se fue gestando un proyecto de
colaboracion en el area docente de tecnologias de
la informacion de asignaturas impartidas en titula-
ciones de Facultades de C.C. EEE. y E.E. tales
como: Licenciado en Administracion y Direccion
de Empresas, Diplomado en Empresariales, D-
plomado en Administracion y Gestion Publica,
etc. De este modo se delinearon algunas propues-
tas conducentes al aprovechamiento de Internet y
sus servicios basicos como vehiculo para la reali-
zacion de experiencias pedagogicas.

Las asignaturas relacionadas con Introduccion
a la Informética e impartidas en Facultades de
C.C. E.E. y E.E suelen tener un contenido similar
en la mayoria de los casos. Basicamente se puede
dividir en:

La parte teorica: Introducciéon (Conceptos,
Sistemas de Informacion), Fundamentos tecnolo-
gicos (software, hardware, bases de datos, redes),
Tecnologfas avanzadas (DSS, EIS, EIP, DW, E
Business, etc).

Y la parte practica: Conceptos basicos (Win-
dows, Correo electronico), Paquetes Integrados
(Procesador de textos, Hoja de calculo, Bases de
Datos) y Comunicaciones (Navegacion, Diseno de
Péaginas Web).

Ademas se imparte en el primer o segundo
curso y, en la mayoria de los casos son obligato-
rias.
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Parece claro que bajo este denominador ©-
min, y después de ponerse de acuerdo en varias
cuestiones organizativas, no deberfa de haber
problema en la realizacion de pricticas de manera
conjunta entre grupos de alumnos de diferentes
Universidades.

Con esta idea, y también con el objetivo de
fomentar la creatividad, el trabajo en equipo y las
relaciones internacionales, fue como surgi6 la idea
de montar unas préacticas conjuntas entre dos
Universidades de diferentes paises. Por una parte
la Universidad de Granada (UGR, Espaha) y por
otra parte la Universidad Nacional del Litoral
(UNL, Argentina). Estd previsto que a medio
plazo, y con la idea de fomentar el uso del inglés,
se adhiera a la realizacion de las practicas la Uni-
versidad de Econdmicas de Praga (Republica
Checa) y la Facultad de C.C. E.E. de la Universi-
dad de Trieste (Italia).

En este trabajo pretendemos presentar la exp e-
riencia adquirida en el desarrollo de las practicas
conjuntas entre la UGR y la UNL.

A continuacion se expone el programa de las
asignaturas involucradas en la experiencia docen-
te. En la seccidn tercera se comentan las distintas
fases que se han realizado o que estan en fase de
desarrollo, en la cuarta se comentan algunos de los
beneficios encontrados y acabaremos con unas
conclusiones.

2. Las asignaturas

La asignatura de Introduccion a la Informatica se
imparte en el primer curso de la Diplomatura en
Ciencias Empresariales de la UGR [12]. Es obli-
gatoria con 4 créditos tedricos y 2 practicos. El
programa es el siguiente:

Teorfa:

1. Introduccion: Conceptos basicos.



2. EIPCy la automatizacion de oficinas.

3. Descripcion funcional del hardware.

4. Tipos y estructuras de datos.

5. Software de una computadora.

6. Redes y comunicaciones.

7.  Lainformacion como recurso.

8. Los SIen la empresa: DSS, EIS, SIE.

9. Uso de los MIS para adquirir ventaja compe-
titiva.

Précticas:

1. Sistemas Operativos.

2. Procesador de texto.

3. Hoja de Célculo.

4. Bases de Datos.

5. Internet (e-mail y Navegacion)

Dentro de la teorfa y las practicas, las partes
mas importantes, en cuanto a conceptos y tiempo
dedicado, son las de bases de datos y redes.

La asignatura Informdtica se imparte en el se-
gundo curso de la Licenciatura en Administracion
de Empresas de la UNL [10]. Es obligatoria y el
sistema de créditos no es aplicable en esa Univer-
sidad. El programa es el siguiente:

Teorfa:

Sistemas de Informacion.

Interpretacion de ofertas de equipamiento.
Adquisicion del software.

Planilla de Calculo.

Bases de Datos.

Redes locales y globales en la empresa.
Internet aplicado a la empresa.

Seguridad informatica.

. Nuevas tecnologias aplicadas a los negocios.
Practicas:

1. Hoja de Célculo.

2. Bases de Datos.

3. Internet (e-mail y Navegacion)
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También en esta asignatura se pone un espe-
cial énfasis en las bases de datos y redes.

La primera experiencia la realizamos hace dos
cursos con algunos grupos de alumnos de la asig-
natura de la UGR y los participantes de un semi-
nario de Ecommerce que se realizaba el la UNL.
De esta forma coincidiamos en fechas y se reali-
zaban cuando las précticas de la asignatura de la
UGR estaban un poco avanzadas. Las dos asigna-
turas cuyo programa se detalld anteriormente no
coinciden en fechas, sin embargo, en funcion de
los resultados obtenidos, las autoridades han

considerado la posibilidad de analizar la modifi-
cacion del dictado de la asignatura de la UNL,
para lo cual en el aflo 2002 se impartiran algunas
grupos de prueba a partir del mes de marzo.

3. Practicas integradas

A continuacién exponemos las diferentes fases del
proyecto. Un trabajo que lleva ya varios afios de
intercambio permanente de trabajo, experiencias,
etc a través de correo electronico. Las dos prime-
ras etapas ya estan concluidas y la tercera se
encuentra en fase de desarrollo.

3.1 Primera aproximacion

En una primera fase ya realizada y superada, las
practicas integradas implicaban un intercambio de
mensajes entre los participantes junto con el ma-
nejo de la base de datos asociada [5], [7].

Se analizaba la operatoria comercial de cuatro
empresas —ficticias- de un determinado ambito
comercial que se dedican a la fabricacion y o©-
mercializacion de distintos productos finales e
intermedios (como por ejemplo lamparas, faros,
ventiladores, decoracion, etc.) y los materiales y
repuestos necesarios (cables, enchufes, etc.)

Cada una de estas empresas fabricaba el pro-
ducto final empleando para ello materiales de
elaboracion propia, y materiales que adquiere a
una o mas de las otras empresas. Otros de los
supuestos en que se basa el caso, es que ninguna
de las empresas mantiene stock de productos
elaborados, es decir que ante el pedido de compra
del consumidor final, debera proceder a elaborar
el producto final. Puesto que en el mismo inter-
vienen materiales de elaboracion propia y otros no
elaborados por la empresa, la misma deberd ad-
quirirlos a alguna o varias de las otras empresas.
Cada empresa dispone de 4 éreas funcionales:
Produccion (P), Compras (C), Finanzas (F) y
Ventas (V).

Finalmente, un ordenador es utilizado por el
Docente, quien actGia como cliente externo, -
mandando mercaderias a cada una de las empre-
sas, desencadenando asf el proceso de operaciones
comerciales entre ellas. De esta manera, utilizando
los recursos que ofrece la conectividad en red, se
realizan las operaciones utilizando el correo elec-
tronico y el acceso remoto a la informacion. En



este caso el procedimiento serfa el que a continua-
cion se comenta.

Ante una nueva compra del cliente minorista,
el departamento de ventas envia una orden de
fabricacion al departamento de produccion. Este
altimo envia un pedido de compra de productos al
departamento de compras. El departamento de
compras, antes hacer efectiva la compra, envia
una peticion de presupuesto a las distintas empre-
sas que elaboran lo productos. El proveedor remi-
tird el presupuesto al departamento de compras
solicitante.

Compras recibe los presupuestos remitidos
por las distintas empresas a las cuales lo solicito y
procede a realizar un analisis comparativo de los
presupuestos. En base a los mejores precios,
confecciona las Ordenes de compra y las envia a
los respectivos proveedores. Se asume que cada
proveedor elabora productos de la misma calidad
y que la forma de pago y financiacion es similar
en cada wo de ellos, y que por lo tanto el Gnico
factor decisivo de la compra es el precio. El pro-
veedor recibe la orden de compra de su cliente al
por mayor y procede a enviar las mercaderia.
Comunica via correo electronico a la empresa
compradora que las mercaderfas van en camino, a
los efectos de que el departamento de finanzas
ponga a disposicion los fondos necesarios para
efectuar el pago.

Cuando compras recibe de los proveedores el
mensaje mediante el cual éstos le indican que las
mercaderias estan en camino, Compras envia un
mensaje a Produccion indicando que el tramite de
compra esta concluido, y por otro lado informa a
Finanzas que ha procedido a efectuar una compra,
enviando a este departamento una copia a efectos
de que Finanzas planifique sus pagos. Cuando los
productos estan elaborados, Produccion comunica
la disponibilidad a Ventas, quien procede a a-
viarla al cliente, informando a Finanzas de la
realizacion de la venta. Finalmente se realiza la
facturacion de la mercaderia y oportunamente se
acredita el pago de la misma por parte del cliente.

Los recursos técnicos utilizados fueron los
disponibles en cualquier aula de informatica:
clientes de correo electronico y software de bases
de datos (Microsoft Access). Ademas, se disponia
de una pagina web bésica para incorporar infor-
macion relativa a la organizacion de las practicas,
foro de consulta, etc.

En esta primera fase, ya concluida, los alum-
nos disefaban la base de datos (con ayuda de una
gufa detallada) y la utilizaban en la gestion admi-
nistrativa de su “empresa virtual”. Cada vez que
fuera necesario, los alumnos actualizaban la base
de datos utilizando directamente Microsoft Ac-
cess. Algunos grupos mas avanzados y de manera
voluntaria, disefiaban y utilizaban un formulario
para la modificacion de la base de datos.

El valor de esta experiencia radica en la inte-
gracion de los conocimientos en una préctica
concreta muy cercana al ejercicio profesional. La
propuesta fue bien acogida por los alumnos, quie-
nes demostraban su entusiasmo y asumian con
responsabilidad los roles que se le asignaban
dentro de la organizacion de la cual formaban
parte.

Anticipando lo que serfa la integracion entre
ambas universidades, en esta primera fase se
decidi6é que las empresas, las bases de datos y las
cuentas de correo serfan las mismas en todas los
grupos de practica, de manera que los alumnos
iniciaban cada clase con operaciones pendientes
de finalizacion y solicitudes ain no atendidas. De
este modo la integracion se realizaba entre todos
los alumnos del curso.

Quiza, el saldo de esta experiencia fue la cer-
teza de que era necesario profundizar y mejorar
todo lo logrado, y la sospecha de que esta decision
podria llevarnos a resultados enriquecedores y, a
la realizacion de mas trabajo “extra”.

3.2 Segunda aproximacion

Después de la experiencia adquirida en la primera
fase, y con la idea de integrar también el Comer-
cio Electronico[1], nos propusimos construir una
aproximacion a esta nueva realidad que implicaba
el ejercicio comercial de muchas empresas. La
idea era permitir que los alumnos interactiien
académicamente en un entorno de negocios vir-
tuales a través de internet.

En este caso, se trataba de trabajar con las en-
tidades que intervienen en el Comercio Electroni-
co: el que compra (cliente), el que vende (tienda),
el(los) bancos encargados de realizar las transac-
ciones y la pasarela de pago. Para las dos primeras
entidades la operacion de compra se realiza de
forma transparente: un cliente se conecta a una
tienda, compra unos productos y los paga automa-
ticamente sin ser consciente de que existe una



pasarela de pago virtual que estd realizando la
transaccion. La pasarela de pago se encarga de
realizar las labores propias de un notario que
permite realizar operaciones de transferencia de
capital entre las entidades participantes.

Se dispone también de una herramienta para la
creacion de tiendas virtuales de una forma senci-
1la, para aquellas personas autorizadas previamen-
te por el docente. De este modo, se anima a em-
presas a participar de una manera facil y gratuita
de las ventajas del comercio on-line. Una arqui-
tectura descriptiva la podemos ver en la figura 1.

Generador de Tiendas
Virtuales

Comprar < Pasarela de ” Banco
on-line ago virtual Virtual on -line

Figura 1. Arquitectura de la 2* aproximacion.

El funcionamiento serfa el siguiente: un an-
presario (grupo de alumnos) decide crear una
tienda virtual. Ese empresario posee unos datos
bancarios y de sociedad. Se conecta via Web con
el generador de tiendas virtuales. Este generador
recoger los datos del nuevo usuario asi como los
datos de los productos de dicha tienda. En la
figura 2 podemos ver la captura de pantalla de la
parte de introduccion de productos del catdlogo de
una tienda.
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Posteriormente, la tienda se conecta con la pa-
sarela de pago indicandole los datos financieros y
bancarios del usuario. Si los datos son correctos la
pasarela otorga un certificado cifrado Gnico con el
que firma sus 6rdenes de compra.

Una vez recibido el certificado por el genera-
dor de tiendas virtuales éste lo guardara de forma
segura quedando la informacion delicada (como el
n° de cuenta) en la pasarela de pago. Con este
altimo paso quedaria creada la nueva tienda vir-
tual en la red vy lista para funcionar.

La experiencia contintia cuando un cliente de-
cide comprar en esta tienda. Se conecta a la tien-
da, realiza su compra y so6lo si lo desea aportaria
sus datos personales. Una vez realizada la compra
la tienda envia el resultado de la compra a la
pasarela de pago. Esta muestra de nuevo el detalle
de compra para que pueda ser verificada por el
cliente que ahora si introduce sus datos de tarjeta
de crédito identificindose mediante contrasena.
Una vez realizado este paso la pasarela realizara
una transferencia bancaria entre las cuentas del
cliente y de la empresa de forma confidencial para
las entidades bancarias involucradas.

Finalmente, la pasarela, como notario de la
operacion, enviard (via email) un justificante de
compra firmado por ella a cada una de las entida-
des involucradas en la operacion de compra: la
empresa que vende y el cliente. Con esto se evita-
r4 fraudes posteriores de ambos ya que legalmente
la palabra de la pasarela es la que vale.

Como era previsible, para completar el entor-
no necesario, se dispone de un banco virtual ficti-
cio en la que cada cliente podra realizar operacio-
nes bancarias sobre sus cuentas corrientes y tarje-
tas de crédito necesarias para la compra de pro-
ductos a través de Internet. La idea fundamental es
la construccion de una entidad bancaria ficticia
que simule las operaciones mas comunes realiza-
das en una entidad bancaria real.

Esta aplicacion, a pesar de ser una simulacion,
controla la seguridad protegiendo la confidencili-
dad y contenidos de la informacion de los clientes
pertenecientes a la entidad. Esto se realiza utili-
zando protocolos de seguridad estandar que per-
miten establecer una comunicacion entre las dos
partes involucradas en la operacion: el banco y el
cliente. La aplicacion consta de una serie de ¢p-
ciones de configuracion que permiten al cliente de
la entidad financiera personalizar facilmente el
interfaz, haciendo mas agradable su interaccion
con la aplicacion. Se pueden realizar también toda
clase de operaciones bancarias usuales tales como,
ingresos, transferencias, peticion de préstamos
(bajo autorizacion del docente), etc. En la figura 3
podemos apreciar una parte del interfaz via web



del banco virtual una vez que se ha identificado el
usuario.

Huaresida Frovads v Sarcae

Figura 3. banco Virtual

La pasarela de pago actia como medio neutral
en las transacciones entre las tiendas dadas de alta
en la pasarela y las entidades bancarias asociadas
a esta alternativa de compra. La ventaja principal
de esta pasarela de pago es el cumplimento de los
cuatro criterios de seguridad: confidencialidad,
integridad, autentificacion y no repudio.

Los recursos técnicos utilizados han sido los
siguientes[4]:

¢  Banco virtual on-line: Windows NT Server,
IIS y Active Server Pages (ASP).

¢  Generador de tiendas: Linux, Apache y
MiniVend.

*  Pasarela de pago virtual: Windows NT Ser-
ver, IIS, Active Server Pages(ASP) y SSL.

El desarrollo se hizo a medida del problema a
resolver pero, para la gestion de las tiendas, se
utilizd el software MiniVend[11]. Este producto es
un completo sistema que implementa una tienda
virtual de venta por catdlogo, también conocido
como “carrito” o “cesta de la compra”, de forma
rapida. Es un sistema de acceso y recuperacion de
datos enfocado al Comercio Electronico. Muy
potente, con una base de datos funcional y de facil
manejo para el cliente. Altamente complejo, pue-
de manejar facilmente catilogos de mas de un
millon de articulos con excelentes resultados. El
problema de este software es que carece de inter-
faz y todo hay que realizarlo a través de ficheros
texto, cambiando configuraciones complejas para
un usuario no experto. Por este motivo se desarro-
116 el generador de tiendas virtuales antes comen-
tado.

Cada grupo de practicas comenzaba las practi-
cas con un saldo minimos en el banco virtual
(500.000 pts/ 3005 ). Los pasos a seguir, una vez
organizados los grupos de practicas (3 o 4 perso-
nas) eran:

*  Pensar alglin tipo de empresa.

¢ Delinear un plan estratégico basico.

¢ Dar de alta la tienda utilizando el generador
de tiendas virtuales.

¢ Crear una cuenta en el banco con los datos
asignados al grupo.

*  Realizar una mailing informando de la crea-
cion de la empresa al resto de alumnos (de
ambas Universidades).

*  Realizar transacciones comerciales (compras
y ventas) con otros grupos de alumnos. Se
supone que bs alumnos compran seglin las
necesidades de su empresa (porque necesitan
alglin producto para su propio negocio) o
como consumidores atraidos por los produc-
tos que otra empresa vende.

¢ Pagar las compras utilizando sus cuentas
corrientes y tarjetas de crédito ficticias, crea-
das en el mismo banco que se ofrece en el
entorno virtual de esta practica.

¢ Realizar informes comerciales de su ingresos
y ventas.

*  Acabar el periodo de practicas con saldo
positivo en su cuenta de resultados (cuenta
bancaria).

Como puede observarse, se trata de una nota-
ble evolucion de aquella primera fase, pero ade-
mas se puede apreciar aqui el enorme potencial
que se nos presentaba, ya que a los objetivos
propios de cada asignatura, podriamos incorporar
algunos nuevos, planteando un escenario ambicio-
so pero al mismo tiempo estimulante:

* Disehar y poner en funcionamiento un Sis-
tema de Simulacion de Comercio Electronico
para Empresas Virtuales con el objeto de ser
utilizado con fines académicos, por alumnos
de instituciones educativas de distintas partes
del mundo.

¢ Facilitar la ensefianza del funcionamiento y
uso de los métodos de comercio electronico,
tanto desde la posicion del consumidor final,
como desde la propia actividad empresarial.



*  Estimular la creacion de empresas virtuales
que ofrezcan al mercado internacional los
productos manufacturados en la industria lo-
cal de cada institucion educativa, favorecien-
do asi el conocimiento de la actividad eco-
ndmica regional.

Ante ésta nueva realidad, entendiendo que las
dificultades tecnoldgicas y operativas no pueden
hacernos perder la voluntad de alcanzar —aunque
sea parcialmente- los objetivos mencionados,
decidimos avanzar progresivamente en el disefio
de una nueva etapa, esta vez mas vinculada alin a
las nuevas tecnologias que el e-business [1], [6]
propone para el funcionamiento de las empresas
de la nueva economia, y para el ejercicio profe-
sional de los futuros graduados.

3.3 Tercera aproximacion

Vistas las carencias de las dos experiencias ante-
riores, lo siguiente que nos planteamos es intentar
subsanarlas en la medida de los posible. Por una
parte, es necesario descargar al usuario de la
operativa innecesaria y tediosa, y por otra, es
conveniente que pueda utilizar una base de datos
disefiada por los alumnos y hacerlo de una manera
transparente y facil para el usuario. Ademéas habra
que actualizar la plataforma de préacticas con
tecnologfas actuales asi como aplicar los nuevos
conceptos surgidos.

Para hacer realidad esta nueva fase, sera inte-
resante incorporar al nuevo escenario algunas de
las Gltimas tecnologias de internet y los negocios,
aquellas que marcan un hito contundente entre la
nueva y la vieja economia y que habran de impac-
tar severamente en el desempefio profesional de
los futuros profesionales. Es casi una obligacion
que esta tercera etapa se nutra de todo lo nuevo,
contribuyendo asi a vencer la inercia natural con
la que estas innovaciones se integran a la ense-
fanza.

Lo que nos planteamos como trabajo en desa-
rrollo y futuro es la utilizacion de un Portal en el
que se integren varias cuestiones:

*  Punto de encuentro entre docentes para inter-
cambio de experiencias, aportacion de cono-
cimientos, etc. Para este punto nos propone-
mos utilizar tecnologfas basadas en el manejo
del conocimiento (Knowledge Management,

KM) [3] y no quedarnos so6lo en un foro de
intercambio de mensajes.

*  Punto de encuentro para alumnos. Foros de
consulta, intercambio de apuntes, dudas, etc.

¢ Incorporar al Portal, sistema de Juegos de
Empresa, donde las distintas empresas virtua-
les compitan por el logro de ciertos objetivos
comerciales y empresariales, en un entorno
globalizado [ 9].

¢ Punto de encuentro para la realizacion de las
précticas. Este punto, por ser el de més inte-
rés serd comentado con mas detalle a conti-
nuacion.

Respecto a la realizacion de las practicas inte-
gradas se ha pensado la implantacion de un e
hub[6], [8]. Un e-hub se define como un interme-
diario neutral basado en Internet y especializado
en industrias verticales o en procesos de negocio
especificos. Utiliza mecanismos basados en el
mercado para mediar en cualquier transaccion que
se realice entre las empresas. Los ehub crean
valor anadido reuniendo a compradores y vende-
dores, creando liquidez y reduciendo costos. La
idea de un e-hub es que una empresa, conectando-
se a un solo lugar, pueda acceder a muchos ven-
dedores y suministradores.

Para entender los e-hub centrados en B2B es
necesario entender qué y como compra una em-
presa.

A grandes rasgos, los qué compra una empre-
sa se puede dividir en dos grandes bloques: com-
pras para la fabricacion y compras para el funcio-
namiento. Las primeras van directamente a la
cadena de produccion de la empresa, son produc-
tos especificos para cada empresa y suministrados
por empresas especializadas. Los segundos son
necesarios para el trabajo diario de la empresa y se
denominan MRO (Maintance, Repair and Opera-
ting). En este Gltimo caso se incluyen billetes de
avion, faxes, ordenadores, fotocopiadoras, etc.

Como compran las empresas se puede dividir
en: aprovisionamiento sistematico y aprovisiona-
miento en el acto o en tiempo-real. En el primer
caso los compradores negocian unos pre-contratos
con vendedores especializados en base a unas
condiciones. Suelen ser una relacion duradera en
cuanto al tiempo entre los participantes. En el
segundo caso los compradores no saben a quien
estan comprando, lo hacen a vendedores “andni-
mos”. Este tipo de relacion es orientada a la tran-



sacciobn y en muy pocas ocasiones la relacion
entre el comprador y el vendedor es duradera. Un
clasificacion la podemos ver en la tabla 1:

Coémo
‘l/ MRO hubs Catalog Hubs
. . Ariba Chemdex
Sistematico MRO SciQuest
BizBuyer Electrical Web
Yield Exchanges
Employase E-Steel
Enel 4
n el acto NTE PaperExchange
CapacityWeb ChemConnect
Qué > Funcionamiento Fabricacion

Tabla 1. Clasificacion de los E-Hub

Nosotros nos hemos entrado en los ehub
llamados Exchanges. En este caso, y siguiendo los
pasos de la primera fase, las empresas compran
productos necesarios para su cadena de produc-
cion. Los compran a vendedores andnimos (tam-
bién son los alumnos) y la relacion entre el com-
prador y el vendedor no suele ir mas lejos de la
propia transaccion. El e-hub se encargarfa de:

*  Administracidon de contratos entre participan-
tes: administracion de las condiciones, etc.

*  Administracion de pedidos: realizacion,
confirmacion, historia, etc de pedidos, perso-
nalizacion en base al cliente.

¢ Informacion técnica: facilita la administra-
cion de las operaciones en los terminales, en-
ruta los mensajes XML/EDI [2], proporciona
estadisticas detalladas de todas las operacio-
nes y conexiones (atil para el CRM).

. Atencion al cliente: seguimiento, modifica-
cion de pedidos y de facturas, personaliza-
cion del interface, acceso a la informacion
necesaria, etc.

* Integracion de los sistemas empresariales la
empresa: integracion de los ERP existentes.

Con la idea de, por una parte integrar las prac-
ticas de bases de datos y las de e-business (reali-
zadas con el e-hub), y por otra subsanar las caren-
cias de la segunda fase, estd previsto que los
alumnos disefien una base de datos para la parte
de productos ofertados, etc y que ésta se integre
(en base a consultas SQL [5] realizadas por los
alumnos, grabadas en un fichero plano de texto y

posteriormente integradas de forma transparente
para el usuario) en el ehub. Habria otra parte,
comin a todas las empresas creadas, que incluirfa
la operatoria habitual (pedidos, contabilidad basi-
ca, stock, etc) y que ya estarfa incluida en el e
hub. Con esto se consigue que el alumno tenga
que dedicar parte de su esfuerzo al disefo de una
base de datos y a la utilizacion de, en nuestro caso
Microsoft Access. La bases de datos haria el papel
del sistema existente en la empresa y que tienes
que ser integrada en el e-hub.

En la figura 4 podemos ver la arquitectura ba-
sica de un ehub integrada con el banco virtual
desarrollado en la segunda fase.

Cliente 1

Empresal

Cliente 2 Empresa2

L
| Banco Virtual |

| Cliente N EmpresaN |

Figura 4. Arquitectura general de un e-hub

En este caso los pasos a seguir por el grupo de
alumnos serfa (sujeta a modificaciones ya que esta
en proceso de desarrollo):

¢ Comienzo con un saldo minimos en el banco.

¢ Pensar alglin tipo de empresa. Esto estarfa
condicionado por el tipo de ehub que se
ofertara y por las empresas preexistentes en
dicho e-hub.

¢ Disefar y realizar en access (con ayuda de un
guibn) una base de datos que se ajuste a la
empresa en cuestion.

¢ Delinear un plan estratégico basico.

¢ Dar de alta la empresa en el e-hub.

¢ Realizar una mailing informando de la crea-
cion de la empresa al resto de alumnos (de
ambas Universidades).

¢ Realizar transacciones comerciales (compras
y ventas) con otros grupos de alumnos.

¢  Seguimiento de las transacciones y estadisti-
cas generadas por el ehub para extraer con-
clusiones comerciales.

*  Realizar informes comerciales de ingresos y
gastos consultando sus cuentas bancarias.



*  Acabar el periodo de pricticas con saldo
positivo en su cuenta bancaria).

Esta tercera fase, asi como la segunda lo fue,
esta siendo desarrollada por alumnos de proyectos
de 5 de la Universidad de Granada.

4. Beneficios

A continuaciéon se comentan algunos de los bene-
ficios encontrados en base a la experiencia des-
arrollada:

¢ La comunicacion internacional con estudian-
tes de otras universidades, favorecera la
adopcion de una actitud positiva hacia la tec-
nologia y las asignaturas, a la vez que dara
origen a redes de ®municacion informal de
informacion académica.

* La comprension del rol protagdnico de las
nuevas tecnologias en el ejercicio profesio-
nal, estimulard su incorporacion activa a las
distintas asignaturas, potenciando el proceso
de ensefianza-aprendizaje.

*  Ofrecer al ambiente académico un recurso
potenciador de la capacidad creativa de bs
docentes, posibilitando la participacion activa
en un sistema abierto, dando asi oportunidad
de que el mismo sea utilizado para fines aca-
démicos diversos, con objetivos y perspecti-
vas de logros distintos y adaptados a cada
realidad particular.

*  Favorecer la transferencia de conocimientos
significativos acerca de la importancia que el
impacto de las nuevas tecnologias de la n-
formacion tendran sobre la actividad de las
empresas en escenarios futuros.

*  Comprender las oportunidades comerciales
que se generan a partir de la globalizacion de
los mercados, preparando a los futuros gra-
duados para trabajar en empresas y organiza-
ciones que atiendan las demandas locales,
nacionales e internacionales.

* Integrar los distintos contenidos programati-
cos de las asignaturas informaticas de las dis-
tintas carreras de Ciencias Econdmicas y
Empresariales en una practica concreta, favo-
reciendo los procesos cognitivos y motiva-
cionales de los alumnos.

5. Conclusiones

En el presente trabajo hemos intentado dar nuestra
visidn y nuestra experiencia en la realizacion de
practicas relacionadas con asignaturas impartidas
en Facultades de C.C. E.E. y E.E. El objetivo no
era citar una serie de recursos tecnologicos para la
realizacion de las practicas sino mas bien contar
como nosotros planteamos la incorporacion de las
nuevas tecnologfas a las asignaturas ya comenta-
das. Ni que decir tiene que todo lo expuesto antes
sirve también, y de una manera bastante practica,
para explicar conceptos teoricos.

Queda mucho trabajo por realizar y, por su-
puesto por mejorar y es nuestra intencion desarro-
llarlo a lo largo de los proximos anos.
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