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INTRODUCCION

La llegada del comercio electrénico es un fenémeno global para el
que México debe estar preparado; si bien, el comercio electrénico yiene .
a revolucionar la manera de hacer negocios y, por lo tanto, amenaza la
estructura industrial y comercial actual, también plantea oportunidades
que,'sabiéndolas identificar, brindan nuevos medios para.alcanzar y
sobrepasar a los competidores comerciales en las areas en las que se

tenga una o varias ventajas competitivas inherentes.

La globalizacidon somete a las economias nacionales a fuertes
presiones dificiles de superar dentro de las fronteras pero
principalmente a las empresas ya que estas deben acoplarse
inmediatamente a los cambios que el medio les demande.

En México se cuenta con la expresa meta de construir un mercado
de servicios para las nuevas tendencias de comercio electrénico. Esto no
sorprende, tomando en cuenta que este mercado es el que mas
beneficios ha probado tener. Las distintas instituciones que comprende
este complejo mecanismo de integracion, se han preocupado, no sélo de
cooperar para hacer realidad este objetivo, sino también de difundir
entre el mosaico cultural que caracteriza a los habitantes de la Republica
Mexicana, los avances, logros y retos que implica la apertura de los
mercados nacionales a la competencia sin distincién de-nacionatidad.

Actualmente las empresas se enfrentan a una alta competencia
externa y a cambios tecnoldgicos frecuentes, por lo que es necesario
adecuar e implementar procesos de negocios para responder a estas
demandas, es decir, que se requiere de cambiar radicalmente la
concepcién tradicional sobre cémo hacer negocios para la satisfaccion de




los clientes y esto requiere de modificar los procesos internos para
-ajustarse a los cambios masivos en la industria, mejorando i'os sistemas
de produccién, distribucién, facturacién, embarque, pedidos, compras,
etc., es decir los procesos distribuidos inter - empresariales, ya que son
la clave del dptimo aprovechamiento de tos recursos de la compafia, y
con esto se evita tener que mantener y desarrollar sistemas que
contemplen sclamente las funciones del negocio, olvidando los procesos
que se llevan a cabo con otras empresa's; esta nueva conceptualizacion
debe contemplar por supuesto en los niveles estratégico, tactico y

operacional del negocio.



Reestructuracion de la empresa

Antes de iniciar cualquier proceso de redefinicién de actividades,
es necesario realizar un estudio para detectar si se cuenta con personal
capacitado, que tenga la habilidad de hacer efectivo el uso de la
informacién, ya que la capacidad de proporcionarla_ oportunamente es
un aspecto fundamental en el éxito del negocio, sin embérgo‘, es mas
importante adn contar con infraestructura tecnolégica, por lo cual
existen niveles anteriores de prioridad que denotan que primero hay que
preparar el terreno en materia de Tecnologias de Informacién antes de
contratar o capécitar al personal que opere este esquema y es
importante poner mucha atencién ya que actualmente no existe la
conciencia de contar con una base sélida en Tecnologias de Informacion
en la empresa Mexicana, las prioridades habrian sido con tendencias
hacia el cambio en los procesos de construccién de sistemas en fugar de
una evolucién légica de los procesos del negocio apoyados por las
Tecnologias de Informacion.

Durante la evolucidn de los Sistemas de Informacidn a través del
tiempo, los administradores de los mismos y los ejecutivos de las
empresas no han puesto suficiente atencidon en la importancia de contar
con una cultura tecnolégica, la cual se debe lograr siguiendo las
tendencias del mercado, de hecho los puntos priorizados por los
ejecutivos de las empresas, no ‘denotan un gran interés en lograr que
las Tecnologias de Informacion sean parte esencial del proceso
productivb.

En los afios sesenta no se le daba importancia a contar con un
area responsable de la infraestructura de las Tecnologias de
Informacién; no es hasta mediados de esta década que este interés se
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despierta. Otro aspecto impdrtante es el del rediseno de los procesos del
negocio que hasta la década de los 90's se ve medianamenté reflejado
en Mexico, lo anterior debido_ a que existen cambios radicales en la
forma de hacer negocio, modificando los procesos internos para

ajustarlos a los cambios masivos externos,

Actualmente, las organizaciones estan viviendo diversas
situaciones -como el incremento en la competencia, el surgimiento de
nuevas tecnologias, los mercados globales en constante evolucion, una
reorganizacién en sué estructuras (mas horizontales ahora}, relaciones
mas estrechas con los participantes en el negocio, en fin, una serie de
cambios que han generado diversas necesidades para mejorar la
productividad y la administracion de los costos, y que han dado lugar a
una busqueda de estrategias alternativas para satisfacerlas. Esto ha
provocado que muchas empresas estén reexaminando la manera como
administran, controlan y adquieren -sus recursos de operacidn,
requeridos para mantener sus actividades diarias.

Una relacidon de negocio significa la interoperabilidad entre las
funciones del negocio; en el ambito electrénico, los procesos de negocio
deben interoperar con los sistemas de la empresa. Todos los sistemas
de negocio electrénico dependen de qué tan cercanos se encuentren los
sistemas empresariales a una integracion con los procesos inherentes de
la empresa, y se debe considerar el impacto que en los mismos
ocasionan lgs cambios sistematicos en Ié propia organizacion y en la

organizacidn de los socios.

Todas las relaciones de negocic deben considerar una evolucion
interna que modifique’ los requerimientos del propio negocio, en un
esquema tradicional, la cadena de valor de una organizacién incluye



funciones tales comol distribuciéon y surtido de insumos para la
fabricacién de los productos de la empresa. En el nuevo esquema del
Negocio electrénico, la organizacién interna de la empresa debe ser
modificada ya que ciertas actividades seran ei‘ectuadas directamente en

la interconexién de las empresas.

Uno de los problemas frecuentemente enfrentados hoy dia por los
sistemas computacionales de la empresa, es la diversidad que existe de
estos mMismos en uso en una organizacidn. Este problema empeora
cuando multiples -organizaciones estdn involucradas. Cualquier sistema

‘electrén‘ico interorganizacional se enfrenta con la integracidon de un
rango amplio de sistemas empresariales, representacién de datos y
procesos, donde en algunos casos es necesario utilizar Middleware,
mientras que en otros casos el problema se reduce a interpretar un
conjunto de mensajes o documentos describiendo las interacciones de
los procesos interorganizacionales. '



Procesos Organizacionales

Para soportar estos procesos organizacionales seé requerira de
cambios a los procesos internos del negocio, por ejemplo, la revisién y
aprobacion de los ciclos de resurtido entre las organizaciones es
importante, ya que éstos deben ser ajustados paré implementarse en un
sistema electrénico de negocios. Idealmente, un sistema electrépico de
negocios puede ser introducido sin forzar grandes cambios en las
- practicas actuales, esto a través del tiempo producird que se provoquen
ventajas de las capacidades del sistema incremehtando la productividad

y la eficiencia de la empresa u organizacion.

Cualquier sistema electronico de negocios organizacional debe
incluir conceptos de seguridad y autorizacién, estas implementaciones
necesariamente deben cruzar los firewalls y/o otros sistemas de
sequridad para poder accesar a la de informacién de la empresa socio.
Entre otros aspectos por ejemplo, los firewalls corporativos deben ser
fabricados e implementados tomando en cuenta a los sistemas
electrdonicos de negocios y abiertos para permitir esos accesos. Un
firewall .es una solucién de hardware y software que se coloca entre la
Red de Datos de la organizacién y el mundo exterior. |

A través del tiempo, cualquier relacién de negocios evoluciona,
parte de esta evoluciéon proviene de necesidades internas y cambio en
los requerimientos del negocio. Algunos de ellos pueden conducirnos a
impactos externos de la economia global, y a una forma de hacer
negocios via Internet. Es importante considerar cémo los sistemas
electronicos de negocio soportan esta evolucion externa.



Se ha hablado de que los sistema§ de negocios electrdnicos a
través de la organizacién operan con los sistemas de la empresa, por
tanto, es impbrtante considerar el efecto que tiene actualizar o
‘reempilazar los sistemas de empresa existentes, sobre los sistemas de
negocios electrénicos. Muchos sistemas de negocios electrc’)nicbs
proveen un cierto nivel de independencia entre la aplicacién de negocio
electrénico y su sistema empresarial back-end, pero siempre h_abré un
impacto debido a ias modificaciones en los sistemds empresariales; este
impacto varia dependiendo de la relacién que se mantenga entre ambos
tipos de sistemas. Ademas, se debe considerar el impacto no sélo con
respecto a la propia empresa, sino con respecto a los socios de
negocios. Un reemplazo ¢ modificacion puede forzar incluso a rehacer el
‘trabajo de integracién de sistemas.

Es importante hacer notar que el negocio es el fin que persigue la
empresa, constituida como un ente, a través de una organizacién que
definira la forma en como se conduce esta.

Para lograr una integracién de negocios por medios electrénicos es
necesario planear los sistemas a desarrollar o el Middleware, (si es que
los sistemas ya estén desarrollados) asi como definir las necesidades de
informacién interorganizacionales, por -ejemplo,' establecer si se hard
s6lo un intercambio de documentos o si se hard una integracién
completa de los sistemas existentes.
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Objetivos
Los objetivos de la presente tesis son:

o Esquematizar los diferentes sistemas, técnicas y tecnologias
apropiados para soportar las actividades internas de la
organizacién y su relacién a través del negocio electrénico con

otras empresas.

« Analizar los procesos existentes en las emprésas, y con base en el‘
resultado obtenido proponer la creacién o modificacién de
sistemas, compra o actualizaciéon de la plataforma tecnoldgica, asi
como capacitacion o contratacion de nuevo personal.

s Formalizar los procedimientos de anilisis ‘del negocio para el
fortalecimiento de las plataformas tecnoldgicas elegidas por cada
organizacion acorde a los requerimientos de las redes

interempresariales.
« Establecer lineamientos que sirvan como. base para una mds

organizada transicidon entre el negocio tradicional y el nuevo
concepto de negocio electronico.
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- Organizacion del documento

En la presente parte se provee de los elementos basicos para la
comprensién del alcance del presente documento, en el capitulo 1 se
muestran los antecedentes, el scporte para las relaciones inter -

empresariales y sus caracteristicas.

El capitulo 2 recopila los principales fundamentos feéricos gue
sirven como base del concepto de negocic electrénico, en lo que se
refiere a aspectos tales como comercio electrénico, integracidon entre
empresas "Business to Busi.ness” (B2B), asi como algunas reflexiones
sobre los principales problemas a los que se enfrentan las
organizaciones al introducir los sistemas de negocio electrénico e
intentar conjuntarlos con los procesos empresariales en uso; ademas, se
da una visién de cémo identificar Ia arquitectura de la empresa, y comao
el modelo del negocio y el modelo de comercio son soportados por la
arquitectura de sistemas.

En el capitulo 3, se establece como definir los procesos
interempresariales y su integracion al proceso de negocios como una
parte fundamental de la cadena de valor. Pdr tltimo, se establecen
conclusiones, asilcomo recomendaciones que se consideran pertinentes
e importantes para que la integracién de las empresas a esta nueva
forma de hacer negocic se lleve a cabo de manera sistematica vy
ordenada.
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Justificacion

Actualmente las Tecnologias de Informacién son parte importante
de cualquier empresa, algunas de estas tecnologias inclusive deben

considerarse como estratégicas debido a los beneficios que aportan.

El auge, crecimiento y uso que se ha tenido a ultimas fechas en la
Red de Redes (Internet ¢ WWW)}, ha ocasionado que ahora todas las
empresas quieran aprovechar las bondades de esta tan basta, atractiva

y potencial area de la computacién.

El Comercio Electrénico abre nuevos horizontes de expansién y
.crecimiento para las empresas, solidifica relaciones comerciales y crea
nuevas, genera nuevas expectativas de bienes y/o servicios, sin
embargo estar en la Web no es algo tan simple como colocar una péagina
donde todo mundo se puede enterar de quien se trata, el objetivo de
esta presencia debe ir mas alld de los limites del negocio e innovar de
manera significativa en los procesos de trabajo, las relaciones inter -
émpresariales y por ende volver mas productivo y eficiente a cualquier

empresa.

Si bien es cierto que la tecnologia se mueve a pasos vertiginosos y
agigantados, no asi la metodologia de implantacidn para un nuevo
sistema de informacion, tal es el caso de los negocios electrénicos. Este
trabajo pretende ser precisamente el enfoque que todo tecnologd
requiere para iniciarse y entender que es un negocio electronico y el

cdmo implantarlo.

El presente estudio profundiza en el Business To Business (B2B,
Empresa a Empresa) debido a que en las relaciones de negocios

13



electronicos este representa el grado superlativo det llamado comercio
electrénico, es decir, es la solucién completa para llegar a integrar los

sistemas existentes de las empresas mediante la Web.

Es responsabilidad'de quien use el presente estudio, el adaptarlo al
tamafo de sus necesidades, que definitivamente vendran en funcién del
tamafio y giro del negocio y del alcance que se quiera tener. El presénte
estudio no es limitativo a ningun tamafno de empresa ni & los recursos

con que esta cuente.

14 -



1. ANTECEDENTES

En los ultimos afios, han surgido. una gran variedad de enfoques
de soporte a las actividades de negocios electrénicos a través de

distintas organizaciones.

Los socios de negocios toman varias formas: ya sea como
multiples divisiones dentro de una sola compafiia, o bien socios
estrechamente integrados que funcionan como una gran organizacion
virtual. Sin embargo, los sistemas y técnicas gue funcionan y se
adecuan bien dentro-de una organizacién, no aplican para la extensa
gama de relaciones interempresariales; cada enfoque es apropiado para

puntds distintos dentro de todo el proceso.

La creacidn de sistemas para el soporte de relaciones entre
organizaciones involucra una gran cantidad de retos tecnoldgicos, los
cuales incluyen la integracion de sistemas heterogéneos, asi como la
representacidon de datos y procesos, la implementacion de elementos de
seguridad y autorizaciones como firewalls corporativos, la escalabilidad,
costos de establecimiento de nuevas relaciones y la personalizacidn
necesaria de cada nueva sociedad; sin olvidar por supuesto, la habilidad
de estos sistemas de soportar la evolucion y los cambios al modelo de

negocio.
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1.1. Relaciones de negocios inter - empresariales

A medida que los negocios han experimentado los beneficios de la
aplicacién de tecnoclogias de informacién en sus procesos centrales,
resulta mas natura!l el tratar de aplicar esta misma tecnologia a las
relaciones entre negocios. Se han desarrollado varias tecnologias y
sistemas para el soporte de las transacciones y relaciones que tienen
jugar entre las distintas empresas. La seleccién de uno de estos
enfoques de negocio electréonico puede tener un impacto profundo en la
compafia, de tal forma que es importaﬁte comprender las

consecuencias de esta eleccion.

Los objetivos originales de los sistemas inter - empresariales de
negocios electronicos fueron el soporte a la comunicacion distribuida, asi
como el logro de una mayor eficiencia en las actividades dentro de la
empresa, asi como un decremento en el costo de estas actividades. A
medida de que las empresas introdujeron sistemas de negocios
electronicos, empezaron a contemplar nuevas  posibilidades,
proporcionadas por estos sistemas. Al coordinar mas estrechamente el
trabajo con los proveedores vy fabricantes, los negocios veian
incrementada dramaticamente su productividéd y la eficiencia de sus
procesos de manufactura. A medida que las barreras de comunicacién y
los costos caian, era posible establecer mas tipos de relaciones de
negocios. Estas nuevas relaciones abrian posibilidades adicionales para
la distribucion y nuevos proveedores para participar en.comunidades
virtuales, . extendiendo asi las cadenas de valor clasicas hasta

convertirlas en auténticas redes de valor.

Al analizar las diferentes relaciones posibles de negocios, se
observa que no todas son iguales. Al contrario, pueden ser clasificadas

16



en varios tipos, y dependiendo de la clasificaciéon aplicable para cada
relacion, un distinto enfoque de negocio electrénico es mas adecuado.
Algunos ejemplos de patrones de relacion de negocios incluyen las

clasicas cadenas de valor, redes de valor, y comunidades comerciales.

Las cadenas de valor clasicas estdn caracterizadas por una
organizacién central dominante que controla el disefio del producto, la
" produccion y la entrega; y trabaja con una serie de socios que
conforman la cadena de provisidn y distribucion de la orgahizacién’
central. Un objetivo bdsico de esta estructura es la estrecha integracion
entre la organizacion controladora y sus socios, para optimizar la
eficiencia de procesos. Los socios tienden a trabajar unicamente con una
compafia central. Los socios y la organizacion central conforman
relaciones a largo plazo y se enfocan en retornos sobre la inversidn
dura“nte el tiempo que dura la relacion.

Las redes de valor son similares a las cadenas de valor, excepto
que aqui no hay una organizacién dominante, y cada miembro de la red
puede trabajar con otras_compaﬁias. Los fabricantes de alta técnologia
son , ejemplos de redes de valer, tales como los laboratorics de
semiconductores y ensambladoras de tableros. Estas organizaciones se
dedican a una actividad especifica dentro de una cadena de valor, y
después se asocian con muitiples compafiias, integrandose a mdaitiples
cadenas de valor. En este caso, la especializacion del trabajo, vy la
habilidad de coordinarse con los socios en la cadena son los principales
objeti\‘/os.. Otro objetivo seria la optimizacién de los procesos
interempresariales, o bien, la reduccién de costos de las transacciones
individuales. Los socios forman relaciones a largo plazo vy obtieneh
ganancias en el retorno saobre sus inversiones durante el tiempo que
dura la relacion. _
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Las comunidades comerciales conjuntan a una gran variedad de
proveedores y compradores -potencial_es. La comunidad puede
organizarse airededor de un producto comun o servicio ofrecido por los
proveedores, alrededor de un interés comun entre los compradores, o
alrededor de ia union de vendedores que solucionan porciones de un
préblema de negocios. Las comunidades comerciales frecuentemente se
caracterizan por contar con una organizaciéon “creadora del mercado”
{market maker), que crea el espacio virtua! para la comunidad y hace el
trabajo de unir a los proveedores y compradores. El objetivo principal es
la eficiencia en las transacciones y la maximizacién de valor por costo de
cada oferta de un prbveedor. Las organizaciones pueden participar en fa
comunidad por un corto plazo, o bien ser miembro. a largo plazo. Las
relaciones entre compradores y proveedores tienden a ser a corto plazo.
De esta forma, los retornos sobre inversién deben obtenerse a través de

una sola transaccion.

A través de estos diferentes enfoques, se observan algunas
dimensiones importantes que caracterizan las relaciones de y entre los

negocios:

« Vida de la relacidn. Las comunidades comerciales se caracterizan
por cortos periodos de vida, mientras que las cadenas de valor y
las redes de valor tienen relaciones largas. Esto determina entre
otras cosas, el tiempo en el cual se deben obtener retornos scbhre

la inversion.

¢ Grado de integracidn entre socios. Las cadenas de valor
fuertemente integradas que funcionan como una sola organizacion
virtual presentan alta integracién de procesos entre socios. Las
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comunidades comerciales vagamente integradas presentan un

muy bajo nivel de integraciéq entre socios.

s Enfoque en la eficiencia de procesos vs. Enfoque en la eficiencia y
valor por transaccion. Los socios que trabajan como parte de una
gran organizacién virtual se enfocan en lograr una mayor
eficiencia global de procesos. Los socios que trabajan con una
base transaccional se enfocan en lograr eficiencia y valor en cada

transaccién.

Independientemente del tipo de relacidén que se intente establecer,
la implementacion del sistema de negocio electrénico no es algo facil de
lograr. A medida que una compafiia implementa este tiporde sistemas,
observa cambios en los procesos y estructuras existentes, asi como
cambios en sus relaciones con los socios. Ademds, hay una serie de
retos que las compafiias deberdn enfrentar para lograr el éxito con estos
sistemas; entre ellos y como ya lo mencionamos esta la integracion de
los diferentes y diversos sistemas que se tengan en cada una de las
empresas, otro sin duda y no menos importante, el lograr que los
procesos de trabajo de cada empresa operen como si se tratara de una

misma y sola empresa.

Una vez que hemos definido Ios_ diferentes tipos de relaciones que
se pueden y deben dar entre los negocios, detailaremos como es que
deben darse estas relaciones y a través de que, como y cuando deberan
operar estas:
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1.2. Caracteristicas de los Negocios Electrénicos
Cualquier negocio electrénico inter - empresarial debera:

+ Ser escalable al volumen requerido de transacciones y al ndmero
de relaciones necesario en la red comercial. '

-'Integrar sistemas heterogéneos, representaciones de datos y'
procesos. - _

e Lograr efectuar transacciones con los niveles de seguridad vy.
autorizacién apropiados. _

s Evolucionar a través del tiempo para soportar los crecientes

requerimientos de negocios.

1.2.1. Escalabilidad

Con frecuencia las empresas se orientan a asegurar que el sistema
pueda soportar grandes volumenes de datos y transacciones. Esto es
importante; las compafiias necesitan asegurar que cualquier sistema
que introduzcan sea capaz de manejar las cantidades de datos vy
transacciones requerido. En las grandes organizaciones especialmente,
estas cantidades pueden ser muy fuertes. '

Es importante notar, sin embargo, que en una primera fase,
quiza’; la entrada al negocio electronico deba ser poco costosa y rapida.
Es decir, el enfoque ideal seria el de implementar una primera solucidén
en pequefia escala y bajo costo, que con el tiempo pudiera incrementar

gradualmente su tamafo.

La escalabilidad aplica en varias dimensiones igualmente
significativas. Es necesario valorar la situacién de la empresa vy
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comprender qué parametros deben variar, evaluando el rendimiento del
sistama con la variacion de dichos parametros, Para sistemas de
negocios electrdnicos, se deben considerar por lo menos tres medidas

de escalabilidad:

e (Cantidades de datos y transacciones. Volumen de datos vy
transacciones que el sistema puede manejar. Evaluar si serd capaz
de soportar las interacciones entre divisiones y con los socios de

' negocios.

s Relaciones de negocios. Cuantas relaciones puede soportar el
sistema. Analizar si resulta complicado establecer una nueva
relacion, y si requiere gran cantidad de trabajo por parte de cada

50cio.

+ Grado de integracién en la relacion. Tipos de relaciones que
soporta el sistema. Analizar si soporta relaciones muy estrechas,
tanto para compafiias de actividades muy coordinadas, como para
socios mads distantes. Evaluar si- es posible que las relacipnes
evolucionen de un grado distante a una relacidén muy estrecha.

1,.2,2.  Sistemas heterogéneocs

Uno de los principales problemas enfrentados por los sistemas de
¢dmputo empresariales ha sido la diversidad que existe de estos y que
son utilizados en una organizacion. Este problema empeora cuando se
involucra a varias organizaciones. Cualquier sistema de negocios
electrénicos enfrenta el reto de integrar una amplia gama de sistemas
empresariales, representaciones de datos y procesos de varios socios.
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En la mayoria de énfoques hasta ahora conocidos, se hace uso de
una capa o nivel comun que abarca a todas las organizaciones
participahtes. En algunos casos, esta capa estd hecha de middleware:
“software que corre sobre los diversos sistemas empresariales, v provee
representaciones de datos comunes y acceso a dichos sistemas”. En
otros casos, la capa consiste de un conjunto comun de mensajes ©

documentos que describen las interacciones entre ias organizaciones.

Esta capa comun debera integrarse con cada uno de los sistemas
empresariales en cada organizacion. Estos sisterhas incluyen sistemas
ERP (Enterprise Resource Pianning), sistemas contables, sistemas de
control de compras, sistemas de administracion de embarques, vy
sistemas de informacion de manufactura. La integracion consiste en
.acoplar el sistema de negocio electrénico con los sistemas de la empresa
de forma tal que por ejemplo, las érdenes de compra recibidas a través
del sistema de negocio electrdnico puedan ser introducidas en el sistema

de planeacion de la fabricacidn.

Ya que la capa o nivel comun abarcard muitiples organizaciones,
es importante construirla con estandares abiertos y no propietarios, es
decir, una capa hecha a base de sistemas que no esclavicen a la
empresa con un proveedor de tecnologia desechando todo lo existente
en el mercado. En ciertas relaciones, un conjunto de socios puedé
estandarizarse a una sola tecnologia propietaria. Sin embargo en otro
tipo de relaciones, los socios deberan estar preparados para soportar a

una gran variedad de proveedores e implementaciones,

De igual manera, las distintas representaciones de datos entre
sistemas deben ser integradas. Por ejemplo, dos socios pueden tener
distintos registros de base de datos para describir los mismos productos.
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No solamente difieren sus ndmeros de partes, sino que los datos
almacenados y la estructura de los registros puede ser distinta. La
integracién requiere un "mapeo” de estas representaciones distintas en
una representacidon comun. En este proceso, suele suceder que las

representaciones de la capa comun se expandan y se personalicen.

Finalmen'te, el soporte de procesds a través de las ofganizaciones
requiere también cambios a los procesos de negocios internos ya
existentes, Por ejemplo, los ciclos de aprobacién vy re\)isi.én pueden ser
diferentes entre las Organizécioneé, y pueden necesitar ser ajustados
para la implementacion del nuevo sistema de negocio electrénico. En
forma ideal, un sistema de negocio electrénico deberia ser introducido
sin forzar grandes cambios a las practicas de negocio actuales; a través
del tiempo, estas précticas deberian evolucionar para ir tomando
ventaja de las capacidades del sistema y lograr una mayor productividad
y eficiencia. Los sistemas que requieren una estrecha integracion entre
organizaciones tienen una mayor necesidad de coordinar sus procesos y
la evolucién de estos entre las mismas. Los sistemas basados en
‘relaciones sin vinculos estrechos permiten a las organizaciones hacer
pocos cambios a sus procesos existentes y evolucionar en forma
totalmente independiente,

El trabajo de integrar sistemas, representaciones de datos vy
procesos puede ser muy costoso y consumir mucho tiempo. Al evaluar
un sistema de negocios eléctrénicos a través de organizaciones, es
importante examinar ddénde se invertird el mayor esfuerzo de
integracion, evaluando si el trabajo serd puramente mecanico de poco
valor o si se enfocard en actividades de alto valor. Y ademas, si el
trabajo realizado para una relacidon podrd reutilizarse al establecer

nuevas relaciones.
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Finalmente podemos decir que un sistema heterogéneo es aquel
que nos permite la libre coexistencia de los distintos y diversos
procesos de trabajo y sistemas de negocios eléctrénicos integrados a
través de bualquier relacién de negocio entre empresas, permitiendo un
crecimiento horizontal y vertical en cada una de las empresas

involucradas de manera conjunta e independiente. '

1.2.3. Seguridad y Autorizacién

Cualquier sistema de negocios electronicos entre organizaciones
debe incluir aspectos de seguridad y autorizacion. Estos sisternas
necesariamente deben cruzar los firewalls corporativos y los sistemas de
seguridad para accesar los sistemas de informacién de cada'empresa

socia.

Algunos sistemas, especialmente aquellos .construidos utilizando
un enfoque de middleware, asumen que los objetos de middleware
pueden realizar llamadas remotas directamente a los sistemas de
informacioén de fos socfos. Esto significa que los firewalls corporativos
deben tener informacidén de estos sistemas y estar abiertos para
permitirles el acceso. En algunos casos, este enfoque no es practico, y -
mas bien es justificable cuando los socios estardn trabajando
estrechamente durante un largo plazo. -

Otros sistemas trabajan solamente con base en el intercambic de
documentos. Los documentos encapsulan requerimientos del negocio v _
pueden ser intercambiados a través de los firewalls corporativos sin
riesgos de seguridad. Una vez que han pasado el firewall, los sistemas
internos pueden validar y procesar los documeritos intercambiados.
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1.2.4. Evolucion del negocio

A través del tiempo, cualquier relacion de negocios evoluciona.
Parte de esta evolucion. proviene de necesidades internas vy
requerimientos cambiantes del negocio. Algunas son provocadas por los
impactos de la economia global y por la forma de hacer negocios en
Internet. Es importante considerar como soportardn los sistemas de

negocios electrénicos esta evolucién.

Como los sistemas de negocios electrénicos operaran con los
procesos de Erabajo empresariales, es importante considerar el efecto de
~actualizar o reemplazar a dichos sistemas. La mayoria de los sistemas
de negocios electrdnicos proveen un cierto nivel de independencia entre
sus aplicaciones y los procesos de trabajo de la empresa. Pero
dependiendo de cuan ligados se encuentren ambos, se pueden'observar
distintos impactos cuando los sistemas de empresa son reemplazados o
modificados. Un cambio o actualizacién de un sistema empresarial
podria forzar a rehacer el trabajo de integracién con los socios de

negocios.

Otra fuente de cambio es el desarrollo de nuevas oportunidades de
negocio en Internet. En los Ultimos afios, han surgido un .gran nimero
de propuestas de protocolos de negocios en Internet. Para tomar
ventaja de estas nuevas oportunidades y protocolos, se necesita un
sistema de negocios electrdnicos que sea suficientemente flexible para

v

soportarlos.
No hay un sistema que sea apropiado para todas las situaciones.

En lugar de esto, cada vez que los disefiadores producen un nuevo
sistema, lo proveen de ciertas particulari_dades'respecto a los aspectos
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que antes se comentaron. Y estas particularidades se adecuan mejor

para ciertas situaciones que para otras.

Cuando se realiza la implementacién de un sistema de negocios
electronico” se debe contar con tres categorias de disefio a nivel

empresarial, a saber se tiene :

1. Implementacién de:
Promocion de productos
Nuevos canales de venta
Ventas directas
Mercadeo
Servicios al cliente
Imagen de marca

2. Transformacion de:
El aprendizaje técnico y organizacional
Relaciones con los clientes

3. Redefinicién de:
Las capacidades de los productos
Nuevos modelos de negocio

Esta nueva organizacién del negocio cambia el enfoque del modelo
global del negocio y su impacto en términos de resultados. Transformar
el negocio réquiere de mas creatividad, mds trabajo y un nivel mas alto
de riesgo. Es muy importante notar que la implementacién (ej. canales
de venta o implementacion de redes Interempresariales} deberdn

redefinir los procedimientos esenciales del negocio.
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La nueva forma de hacer negocios captura el valor del negocio, es
mas, lo incrementa, ya que al contar con nuevos canales de distribucion
mas baratos y la penetracion hacia nuevos clientes sin importar su
localizacién fisica o sus preferéncias, -es posible acercar los productos
disminuyendo los costos inherentes a la operaciéon tradicional por

canales de distribucién ya conocidos.

Aunque definitivamente falta mucho por hacer, sobre todo en
nuestra sociedad mexicana, donde todavia es necesario legislar (aunque
ya existen algunas aproximaciones) y maodificar la forma de pensar de
muchos clientes potenciales.

En el caso de Intercompafiias el avance es mayor ya que se ha
notado la necesidad de contar con sistemas que automaticen los
procesos de compra a proveedores y actualizacién automatica de
inventarios, evitando importantes eslabones de la cadena de produccidn
disminu_yendo los costos que al final benefician directamente ai
consumidor del bien o servicio que se comercializa.

Los sistermas de negocios electrénicos finalmente y basados en su
seguridjad, en su escalabilidad, en ser heterogéneos y con su constante
evolucién ayudara a la empresa al estar inmersa en una dindmica que
hoy dia se le conoce como Globalizaciéon, en el siguiente capitulo
analizaremos los aspectos técnicos de este tipo de implementaciones
que nos daran la pauta finalmente para disefiar una solucién que
satisfaga las necesidades del mercado hacia el gque esta dirigido el
negoi:io.
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2. FUNDAMENTOS TEORICOS

Con el fin de plantear en los préximos capitulos las bases de una
metodologia para el andlisis de los procesos y sistemas del negocio, vy la
redefinicién de los mismos en funcidn de la relacidén que guardan con
otras empresas, resulta de interés establecer las bases tedricas de dicho
estudio, utilizando para este propésito una sintesis de los principales
avances en cuanto a tecnologia de comercio electrénico e integracién
entre organizaciones, ademas se definen conceptos basicos de negocios
electrénicos que seran de utilidad para posteriormente definir la
metodologia objeto del presente estudio. Dentro de estos fundamentos
tedricos se define el concepto de comercio electronico y su
difereﬁciacién con el negocio electrénico, también se da una sinapsis de
como se integran las herramientas actuales de procesos empresariales
(ERP) a los negocios electronicos.

2.1. Comercio electrdonico

Comercio electrénico puede definirse como “la compra y vénta de
informacioén, productos y servicios via redes de computadoras.”
Podriamos extender la definicién incluyendo “el soporte a cualquier tipo
de transacciones de negocios a través de una infraestructura digital".
Esta dltima definicidn refleja mas adecuadamente ef uso que algunas -
compafiias hacen del comercio electrénico. Por ejemplo, Silicon
Graphics, un fabricante de eduipo computacional de alta tecnologia,
utiliza su presencia en el World Wide Web como una forma de proveer
informacidén a sus clientes (listas de precios, informacién de productos),
como herramienta de mercadotecnia, como canal de ventas, y como
linea de soporte. [5]
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Fig. 1. Procesos involucrados en el Comercio

En la anterior figura podembs observar un sistema tipico de venta
de bienes y/o servicios, al hacerlo de manera electronica obtenemos una
gran ventaja en la tan importante fase de intercambio, en especial de la
informacion, hoy dia en el mundo vertigincso de los negocios es vital
contar con datos veraces y oportunoé.

Los sistemas de comercio electrénico pueden ser de gran valor
como ayuda para estrategias de control de nuevos clientes,
principalmente porque: ‘ '

» Conectan en forma directa a compradcres y vendedores.

« Soportan intercambio de informacién completamente digital entre
ellos. '

s Eliminan limites de tiempo y espacio.
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« Soportan interactividad, y pueden adaptarse dinamicamente al
comportamiento del cliente.

e Pueden ser actualizados en tiempo real.

Informacidn / Transaccion en linea

N 'd
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Orden de compra Orden de compra
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Informacién del producto - Informacién de! producto
Informacién colataral Informacion cclateral

Seguimiento pedidcs
Completado pedidos P
Soponte Cliente
Transacciones

Publicidad
Marketing
Catalogos

Fig. 2. Escenarios de Comercio Electrénico

Con base a la figura anterior podemos determinar que existen
cinco componentes gue dan valor ai negocio, todos ellos basados en el
intercambio de informacion que existe en nuestro proceso de comercio,
astos valores hacen que la empresa definitivamente sea competitiva
dependiendo de! alto grado de integracién que se tenga de estos de
manera implicita en el sistema de negocio electrénico implantado.

2.1.1. Promocion de productos

El primer valor y uso del comercio electronico es el de proveer,
informacién de productos a -los clientes, a través de catalogos
electrénicos en linea o guias de compra. Esto puede ‘verse como. un

canal adicional de mercadeo, que permite alcanzar un numero mayor de
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clientes potenciales. Las ventajas de!l comercio electrénico como medio
de informacién de productos son: su disponibilidad en todo momento y
en todo lugar, siempre y cuando el cliente posea la infraestructura para
el acceso a la informacién. El uso de un medio electrénico también
permite la interactividad y la personalizacidén. Existen diferentes formas
de personalizar el contenido publicitario, basandose en los distintos
perfiles de clientes.

En un mundo lieno de productos cada vez mas dificiles de
diferenciar, ciclos de vida muy breves, y clientes con muy poco tiempo
disponible, el comercio electrénico ofrece una oportunidad para 'nuevas
estrategias de promocién.

2.1.2. Nuevos canales de venta

El sequndo valor es considerar al comercio electronico, y en
~ particular el World Wide Web como un canal de ventas prmupalmente
para dos tipos de productos:

» Productos fisicos, algunas veces comercializados en tiendas vy
almacenes “convencionales, que pueden ser publicitados ' y/o
bl;denados en linea, tales como equipo computacional o vinecs.

s Productos que adicionalmente pueden ser entregados a través de
medios de comercio electronico, tales como informacidén o
software.

Las estrategias de comercio electrénico son de gran valor en
mercados donde la informacidon resulta muy valiosa. Por ejemplo, en la
industria del vino, la informacion de los vifiedos, tipo v calidad de cada
vino o la comida que se lleva bien con cada tipo de vino, son datos de
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gran valor para los clientes, y que resultan dificiles de manejar en los
canales de venta tradicionales, tales como supermercados o licorerias.
Centralizar esta informacion en forma digital resulta de gran valor para

los clientes.

En el caso de productos de informacién, el medio de comercio
electronico se torna también el medio de entrega. Como tal, un
perigdico electrénico no vuelve a utilizar pape! y puede ser entregado en

forma totalmente digital.

2.1.3. Ahorros directos

Ei tercer componente de valor del negocic en. el comercio
electronico se encuentra en la oportunidad de ahorro en costos. Al
compartir una'infraestructura digital, tal como Internet, comparado con
una infraestructura‘ﬁ’sica, los costos de mercadotecnia, distribucién vy

servicio a clientes se reducen drasticamente.

Al utilizar sistemas automatizados en una arquiteétura de
transmision digital, los costos de personal, teléfono, envio e impresién
se bueden reducir bastante. Esto resulta de particular importancia en la
industria de servicios, donde el costo del servicio a cliente generalmente
excede el costo del producto.

2.1.4. Tiempo de llegada al mercado

En algunos mercados o para algunos productos, la habilidad de
- distribuir o recibir un produéto tan pronto como es fabricado es de
importancia primordial. Esto resulta igualmente aplicable para el caso de

distribucion de la informacion.
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En los mercados financieros, algunos productos, tales como los

derivados, dan retorno sobre la inversion en cuestion de horas. Su ciclo

de vida es extremadamente breve. En este tipo de ambiente, la

velocidad lograda por el comercio electronico forma el cuarto valor de

gran importancia para el negocio. En la figura siguiente podemos

observar lo largo del ciclo de ventas donde se corre el riesgo de quedar

en el camino, por lo que una buena solucion de comercio electrénico sin

duda serd una ventaja competitiva.
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Fig. 3. Ciclo de Ventas

2.1.5. Servicio a clientes
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El ultimo valor y que ahora en nuestros tiempos cobra mucha
importancia ya que es el que aporta un plus. al bien y/o servicio
adquirido es la habilidad para proveer respuestas en linea a los
problemas, para empresas del tipo de Silicon Graphics y Sun
Microsystems genera la confianza y retencion de los clientes. El
maonitoreo de la forma en que los clientes utilizan la informacién de
-soporte tambien provee datos valiosos scbre las areas que requieren
mejora y retroaliment_acién para el disefio de nuevos productos. A
medida de que crezca el numero de clientes que uttlizan este medio de
informacién, otro tipo de industrias tomaran ventaja de estas

oportunidades, implementando servicio al cliente en linea.




2.2, Negocios Electrénicos y ERP

Muchos documentos se han escrito acerca de negocios
electronicos o e-business, sin embargo, es poco 1o que en realidad se
sabe de la integracion de e-business con sistemas ERP (Enterprise

Resource Planning) existentes en la empresa.

A medida que mas y mas compafiias se abren a Internet, la
integracion con los sistemas ERP se vuelve un asunto critico y
definitivamente forma parte ya de la estrategia de negocio que las
empresas deben tener. |

Situacion Actual

/Enfoque
Empresarial
Consumidor* ™ Retailer* Fabricante *—— Proveedor
Corto plazo _
e Sistemas
CompartidosEnfoqE'e
al Socio
Consumidor* " Retailer ¥ Fabricante *— Proveedor
Ideal
Enfoque al
Consumidor
Consumidor * * Fabricante ¥+~ Proveedor

Fig. 4. Reduccion de tiempo en la cadena de suministros |
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En fa figura anterior observamds que el lograr implementar una
solucion de e-business con los sistemas ERP de la empresa tiene como
ventaja la reduccién de‘tiempo_para la obtencién del bien y/o servicio al
consumidor final
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2.2.1. Definicion de e-business

E-business se define como “una empresa disefiada para el éxito en
la Economia -de ia informacién. E-Business toma los ‘recursos y
'participantes de una organizaciéon para nuevas e innovadoras formas de
crear ventaja competitiva. El potencial de E-Business va mas alld de una
nueva tecnologia, sino que impacta e involucra todos los aspectos del
negocio; estrategia, procesos, organizacion y sistemas, para extender el

r

negocio mas alld de sus propios limites, hacia donde no hay limites...”

(9]

Se espera un boom de los negocios electrénicos para el afio 2002,
donde se calcula que un 78% de los clientes de las organizaciones, y un
65% de sus socios de negocios tendrén conexiones electrénicas entre si.
Los ingresos por consumos en linea se han cuadruplicado cada afio. En
1998, totalizaban $35 billones de ddlares entre compafias, y $15
billones en ventas al menudeo. Para el 2000, se esperan 256 millones
de usuarios, y 53 millones de compradores potenciales. Para 2003, se
calculan ingresos en linea mayores a $1.3 trillones de ddlares.
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2.2.2. El reto para las compafiias ya establecidas

. Las nuevas- tecnologias ofrecen a las empresas la oportunidad de
construir relaciones interactivas con sus clientes y proveedores, mejorar
la eficiencia y ampliar sus alcances, a muy bajo costo. Las compafiias
que no Iogrén visualizar este horizonte de oportunidades, se tornardn
muy vulnerables ante rivales que se establezcan como lideres en el
mercado electrénico. Ante estos retos, cada compafiia se sentird
obligada a actuar rapidamente para evitar perder terreno con respecto a

la competencia.

Un error frecuente es el de simplemente establecer un sitio web
en Internet con un objetivo n'{uy vago. Un sitio web aislado es una
pérdida de tiempo y de recursos financieros. Cualquier presencia en
Internet solamente sera exitosa si se integra con los sistemas ya
existentes, especificamente con los sistemas ERP. Debe ser parte de una
estrategia giobal que involucre la transformacion de TODA la cadena de
valor hasta el ni\;r‘el de procesos para lograr una integracién con clientes

y proveedores,

La figura siguiente detalla 1o robusto de la arquitectura del negocio
" electronico involucrande a todos los niveles los diversos componentes de
la empresa y como puntos focales la informacién contenida en bases de
conocimiento y procesada por las aplicaciones aptas para el negocio.
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Fig. 5. Componentes de la arquitectura del negocio electrdnico
2.2.3. Beneficios de las implementaciones ERP

Un sistema ERP (Enterprise Resource Planning) no es otra cosa
que un sistema integral de administracion, el cual permite automatizar
casi en su totalidad los procesos operativos de las empresas, es Idecir,
apoya a los procesos basicos funcionales de la empresa. Los prinéipales
beneficios derivados de las implementaciones ERP incluyen:

¢ Unir en un entorno de colaboracién a los recursos humanos y
procesos de la ‘organizacic’)n tradicionalmente separados en 'forma
fisica o légica. '

» Utilizar informacién de inventarios y productos para poder reaiizar

prondsticos mas exactos -
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e Liberar a los usuarios de tareas de rutina para permitirles
enfocarse en actividades de mayor valor

» Estandarizar los procesos de negocios a través de la empresa

« Centralizar el control de la configuracidn del sistema y de los datos
maestros para asegurar la integridad de la informacidn

« Eliminar diversos sistemas desintegrados para reemplazarios con

" un sistema integrado ERP

« Introducir un lenguaje comun de negocios a través de la empresa

« Beneficios estratégicos derivados de una mejor calidad, cantidad,
acceso y uso de la informacién

« Reducir costos a través de una mejor‘administraciéh financiera,

tanto en el drea tecnolégica como de personal

2.2.4. Implementacién de e-business

Los Principales beneficios de una implementacion de e-business
son los de manejar informacién sobre los clientes que permitird a las
organizaciones anticiparse y satisfacer las necesidades de 10s clientes.
Incrementar la lealtad de los clientes al concentrarse en mantener una
buena relacién con los clientes a través de todo el ciclo de vida,
utilizando técnicas tales como pdginas web personalizables en forma
dindmica, adaptadas a perfiles particulares de preferencias permitiendo:

« Establecer un alcance giobal tanto de clientes como de
prdveedores, disminuyendo costos de adquisicién, y ampliando el
segmento de mercado ’

+ Reducir los costos de transacciones con los socios de negocios

+ Reducir el tiempo que toma completar una transaccién

e Facilitar compartir la informacion con los socios de negbcio,

reduciendo también la necesidad de altos niveles de inventario
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» Permitir la colaboracién entre socios de negocios para trabajar
conjuntamente en las soluciones y productos al mercado

Un proyecto de e-business que se construye con una fuerte
orientacién a sistemas ERP puede proveer importante informacién para
los socios de negocios a través del sitio web, a la vez que puede

procesar la informacion entrante de los socios externos.

2.2.5. Implementaciones ERP y E-Business

Mientras que muchos de los beneficios derivados de las
impleme'ntaciones ERP y E-Business son similares y algunas veces
idénticos, la naturaleza de estas implementaciones' es muy distinta. Para
lograr el mayor nivel de beneficios de ambos, es importante comprender

sus similitudes asi como sus diferencias.

Similitudes entre implementaciones ERP y E-Business

Tanto las implementaciones de e-business como de ERP se
asumen con metas estratégicas similares en mente. Ambas necesitan
ser parte de la misma estrategia global de la empresa para tener éxito,
ya que ambos tienen impacto en casi todos los procesos del negocio,
desde administracién financiera, orden y .pago, planeacién de la
produccidn y las cadenas de procesos de logistica y requisicion de

efectivo. . ‘

En varios casos, ambas implementaciones requieren interactuar con los
mismos socios externos, como son los proveedores y los clientes, a
través de diversos canales de comunicacién en Internet. '
Diferencias entre implementaciones ERP y E-Business
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Se pueden categorizar en:
1. Tecnologia

Las implementaciones ERP se basan en complejos paguetes de
software, que corren en arquitecturas propietarias cliente / servidor de
la compaifiia. |
Las implementaciones E-business son soportadas por componentes tales
como web-servers, commerce servers, firewalls y gateways. Utilizan el
servidor de transacciones del sistema ERP y su ser{/idor de base de

datos al conectarse a este a través de middleware.

La personalizacion de los sistemas ERP lleva un largo periodo de
tiempo, utilizando su ambiente de desarrollo propio, mientras que el‘
desarrolio de aplicaciones e-business utiliza estandares abiertos, tales
como HTML y Java. Esto lleva a diferentes reque}imientos por parte de

los desarrolladores.

Mientras que los sistemas ERP la mayoria de las veces reciben
mantenimiento dentro de la organizacién, tas implementaciones e-
business incluyen scociedades a large plazo con los proveedores externos
del servicio, los cuales pueden desarrollar, mantener y manejar el sitio

web de la empresa.
2. Orientacion a los socios

La audiencia' y usuarios de un sistema ERP es potencialmente
cualquier empleado de la compafia, asi como proveedores y clientes
clave. Un sistema ERP generalmente reempiaza la mayoria de los
sistemas aislados, integrando y estableciendo interfaces con los
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sistemas restantes. Para el mundo exterior, los sistemas ERP resultan
totalmente transparentes, ya que se comunican con proveedores y
vendedores utilizando medios tradicionales como transacciones estandar

EDI (Electronic Data Interchange - Intercambio Electrénico de Datos).

Las implementaciones de E-business estan orientadas desde el
principio a la integrfacién de procesos de negocios con socios externos, y
estdn construidas sobre y con €l fin de soportar los sistemas ERP. El
objetivo principal de la implementacion es por lo tanto la integracion de
cadenas de valor entre compafias utilizando herramientas de e-

business.
3. Marco de implementacidn

Una implementacion de ERP tiene un ciclo de vida aproximado de
12 a 24 meses dependiendo del ambito que abarca y otros parametros.
Después de la implementacion inicial, la actuaiizacion y mejoras
_funcionales se dan en intervalos irregularés.

Las implementaciones de e-business deben ser considerablemente
mas rapidas que las implementaciones ERP. Sin embargo, se puede
esperar que Ias'actividades de desarrollo continten para adaptarse a las
relaciones cambiantes de los socios y a los avances técnicos.

4. Riesgos potenciales de las implementaciones e-business / ERP

Mientras que los objetivos de las implementaciones de e-business
y de ERP son en gran medida similares, los marcos de impiementacion
pueden ser muy distintos. Esto representa un riesgo si los proyectos no
se encuentran bien coordinados.
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Ya que la naturaleza de una implementacién ERP normalmente
garantiza que éste estara firmemente involucrado en la estrategia de
toda la empresa, este no es necesariamente el caso de los proyectos de .
e-business. Las implementaciones e-business son mucho mas pequefas
y de menor duracién que los proyectos ERP. Algunos departamentos
aislados podrian desear tomar el liderazgo de un proyecto de e-
busineés. Sin emhbarge, un esfuerzo no coordinado puede crear una
imagen inconsistente de la compafiia a sus socios externos. Mas aun, el
éxito de una implementacién e-business depende de su -integracic’m con
laé cadenas de valor que abarca el sistema ERP.-Si no hay una
integracién fuerte, se requerird mucho trabajo adicional. Una falta de
integracién con el sistema ERP incrementard a su vez el tierhpo que se
requiere para procesar una transaccion, resultando por lo tanto en
soclos insatisfechos, v amenazas de credibilidad. El dafio no se limita a
problemas inmediatos sino también ai retraso en la implementacion de
e-business. El tiempo que se toma la construccién de nuevas cadenas.de
valor es una de las mas importantes medidas de éxito. Recuperar el
terreno perdido es muy dificil en un entorno altamente competitivo.

La compafifa necesita por lo tanto encontrar el balance adecuado
entre tomar un enfoque de implementacion riesgoso, o elegir un
enfoque de implementacién tradicional. Es importante que un proyecto
de e-business no se vea como un proyecto tecnolégico. Es més bien un
proyecto que requiere la unificacién de estrategias de negocios Y
estrategias de tecnologia de la informacion.

Organizando procesos de negocios, recursos humanos, tecno!ogla
y organizacién entre ERP y E-Business
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Para lograr una implementacion de e-business exitosa, deben
tomarse en cuenta los fundamentos del sisterna ERP sobre el cual se va
a construir. Es mucho mas que hacer ajustes a la estrategia, procesos y -

tecnologia, que soporten el sistema ERP y viceversa.
5. Procesos de negocio

E-Business mejorara la cadena de valor al cruzar los limites de fa
compafia. Por ejemplo, en el area de abastecimiento, B2B creara un
flujo de procesos internos tales como aproba'cién de requisicion y
creaciébn de orden de compra, y externos. Los proveedores seran
capaces de menitorear niveles de inventario y mejorar su habilidad de
prondstico, integrandose todos realmente en una cadena de valor. Es
decir, los proveedores estaran mejor equipados y preparados para

participar en el nueve entorno colaborativo.

Sin embargo, es dificil imaginar cémo estos conceptos podrian
funcionar si no estuvieran firmemente apoyados por un sistema con
fundamentos de ERP. Cada proceso de e-business necesita ser enlazado
con los correspondientes procesos ERP, y la integracién no sélo debe
darse en el aspecto técnico, sino fundamentalmente en el aspecto de

disefio. .

Al disefiar nuevos procesos de e-business, la compatibilidad con
los procesos ya existentes debe ser tomada en cuenta. Ei tiempo de
implementacién es un factor limitante en la.era de los negocios -
electronicos. Los duefios de los procesos deben de ser asignados para
trabajar muy de cerca con sus contrapartes en la cadena de valor para
formar un equipo que redisefie la cadena de valor ya integrada.
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6. La gente

E! surgimiento de los negocios electrénicos como factor de
diferenciacién entre compafias ha cambiado las habilidades requeridas
en el perscnal que integre las soluciones de negocios electrdnicos, asi

como en aquellos que sean parte de la cadena de valor mejorada.

Un personal exclusivamente técnico o de negocios serd necesario
para servir come puente entre personal de varias disciplinas. Al mismo
tiempo se transforman las habilidades requeridas en los directivos, y se
vuelven mds importantes ya que los empleados deberan trabajar en
ambientes de cambio frecuente, y en equipos compuestos por recursos
tanto internos como externos. La integracion de los sistemas ERP con
fas aplicaciones de negocios electrénicos requerirdan que el staff que
administra el sistema ERP se ajuste a la velocidad de los negocios
electrénicos. Los sistemas ERP se encuentran frecuentemente
protegidos por un conjunto de reglas, que son continuamente
reforzadas y que representan largos periodos de trabajo para efectuar
este cambio. Esto no resulta compatible con las necesidades de e-
business. Si bien resulta de vital importancia que la integridad del
sistema sea reforzada, es necesario que los procedimientos
preestablecidos, que suelen hacer mas lento el proceso de integracion,
sean ajustados. Algunas veces, el ajuste no representé tanto un cambio
en los procedimientos sino un proceso de educacion al personal que los

apova.
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7. Tecnologia

El desarrollo nunca se detiene en el proceso de transicién a un
ambiente de negocios electrénicos. El ritmo de cambio tecnologico
obliga a las compafiias a planear ciclos de vida mas &giles para .sus
aplicaciones de negocios electrénicos que para sus aplicaciones ERP.
Esto genera dificultades de acoplamiento entre las dos plataformas, que

desde una perspectiva de negocios deberian de trabajar a la par.

Ademaés, la escalabilidad y mantenimiento futurgos son de vital
importancia al elegir un enfodue de construccién de aplicaciones e-
business. La respuesta a este reto muchas veces consiste en apoyarse [o!
mas posible en interfaces de aplicaciones predefinidas (SAP, BAPI o el
Message Agent API de People Soft} que proporcionen los proveedores de
las aplicaciones ERP. El desarrollo de interfaces personalizadas a veces
puede resultar en una solucién de corta duracion, que tarde o temprano

debera abandonarse o bien rehacerse.

Ei mismo enfoque aplica para el desarrollo de sbluciones de
negocios electrénicos. Pocas compaiiias desearian gastar sus recursos
en constantes actualizaciones de modelos de e-business. Al seleccionar
un proveedor de software que haya sido certificado por los proveedores
de ERP para una aplicacion de negocios electronicos especifica, la
compania puede reducir los riesgos potenciales. Hay una gran variedad
de productos de software en el mercado, entre otros NetDynamics PAC
 de Sun, NAS de NetScape para SAP y Peo'ple Soft,

Sea cual sea la decisidon que se tome, tendrd implicaciones en la
forma en que trabajen los sistemas ERP y las aplicaciones de negacios
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electrénicos integradas. Cualquier enfoque que tome en cuenta ‘a uno

sblo de estos elementos, con toda seguridad fracasara.

Desde una perspectiva global, se requiere hacer-un inventario de
todas las ap'licaciones empresarialés que eventualmente formaran parte
de la arquitectura de e-business. Las consideraciones de seguridad se
tornan también importantes mientras mas integracion se logra entre
aplicaciones de negocios electrénicos y sistemas ERP. Originalmente, un
sistema ERP posee interfaces muy limitadas al medio exterior, tales
como conexiones EDI a través de redes privadas. Sin embarge los
canales adicionales, que serd necesario establecer para enviar y recibir .
datos desde y hacia los sistemas ERP, deben ser claramente definidos vy

establecidos los mecanismaos de seguridad.
8. Organizacion

Los sistemas ERP son mejor apoyados por una organizacion

central de tecnologia de informacién. Esto se debe a la naturaleza del
sistema ERP, que opera en una base de datos centralizada, y accesada
en un ambiente cliente/servidor a través de sefvidores de aplicaciohes,
que fisicamente pueden o no estar en una ubicacion central.
E-Business por otro lado, amplia la definicién de procesos de negocios
entre compafias a procesos de negocios a hivel mundial. Las
aplicaciones cambian a un ritmo acelerado y los requerimientos varian
dependiendo de la ubicacién. El abastecimiento, por ejemplo se
encuentra reglamentado por leyes distintas en los Estados Unidos y en
fa Unidn Europea. -

Una mezcla apropiada para apoyo a aplicaciones de negocios
electronicos debera incluir: '
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¢ Personal enfocado al 'negocio que proparcicne la ocrientacién
necesaria

+ Personal especializado en el contenido, que asegure gue el
contenido de los sitios web esté actualiiado, organizado vy
consistentemente disefiado

+ Personal especiaiizado en aspectos tecnoldgicos, gque proporcione
soporte técnico y trabaje conjuntamente con los grupos antes
mencionados asi como con los proveedores externos.

Estas funciones no tienen que ser realizadas necesariameante por
la compafiia misma. Proveedores externos pueden proporcionar soporte
especifico y desarrollo eficiente en los tres rubros antes mencionados.

Una organizacién tradicional no se encuentra originalmente
equipada para soportar sistemas heterogéneos con requerimientos
distintos en las diferentes ubicaciones a nivel mundial. Una buena
practica consiste en enfocarse en las bases de los negocios electrénicos
y del sistema ERP y emplear los servicios de los proveedores
especializados, tales como Commerce One o IBM Global services, para
asegurar que los requerimientos del 'negocio se cumplan, y las
aplicaciones e-business se integren unas con otras y con los sistemas
ERP. Se debe trabajar muy de cerca con los duefics de los procesos de
hegocios. De ser preciso, se recomienda establecer equipos con
representantes de todas las etapas de la cadena de valor, asi como los
proveedores de servicio y los mtegradores de sistemas.
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9. Estructura del proyecto

El apoyo ejecutivo es una de las condiciones mas necesarias para
el éxito del proyecto. El ejecutivo necesita tener tanto la habilidad de

crear la vision del negocio asi como la de dirigir la implementacidn.

Deberan trabajar con los administradores en el establecimiento de.

'equipos, que abarquen todos 10s procesos irnportantes de la

organizacion.

El proyecto puede estructurarse por cadénas de procesos. Un
equipo puede ser orientado al cliente, otro orientado a proveedqres, etc.
Podemos notar que esta estructuracion de miembros del proyecto, se
asemeja en gran medida a las estructurqs'de los proyectos ERP, de
hecho, se parte de una estructura ERP basica. Pero'sin embargo, un
proyecto de e-business necesita representar a todos los participantes del
negocio electronico, no solamente a los miembros de la organizacién. Es
decir, adicionalmente al equipo de trabajo de la compafiia, se debe
incluir a los clientes clave y a los proveedores principales.

10. {os equipos de trabajo por procesos deben incluir:

= Al duefio del proceso de negocio, preparado para llevar a cabo
dec'isiones sobre el mismo. Este miembro serd responsable tanto
de los procesos de ERP como los de negocios electronicos. _

* Experto (a2 nivel interno) del proceso de negocio, puede ser el
usuario del sistema ERP, con conocimiento de los requerimientos
locales _

* Representantes de cada socio clave del negocio, ya sea cliente o
proveedor
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» Integrador que posea conocimiento de los procesos del negocio y
experiencia de administraciéon de proyectos

» Experto de procesos del sistema ERP A

* Proveedor de servicios experto en administracion de procesos

entre compaiiias

En forma similar, el equipo de desarrollc y el equipo de
infraestructura deberd tener representantes‘ de todos los socios
involucrados, clientes o proveedores, cuyos sistemas seran Iintegrédos
con la aplicacién de negocios electrénicos, asi como un integrador.
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2.3. Integracién B2B e Internet

En el mundo de los e-business existen ahora 2 modalidades,
Business To Consumer (B2C) el cual consiste en hacer negocios
electrdnicos orientados directamente al consumidor dell bien o servicio,
ejemplos de este tipo de negocios es Amazon.com |a libreria virtual mas
grande hoy en dia. Business To Bussines (B2B) consiste. en hacer
negocios electrénicos orientados a todo tipo de empresas estableciendo
relaciones cliente - proveedor - cliente, formando las llamadas redes de
valor y aprovechando al maximo la integracién de procesos de trabajo y
tecnologias de informacién en las empresas inmiscuidas en este tipo de
negocios.

Existen miles de soclos de negocios, cientos de industrias
dlstlntas gran cantidad de sistemas de mformamon incompatibles; hoy
en dia resolver los costosos y complejos problemas de integracién es
mas critico que nunca. La necesidad de reducir costos, incrementar la
eficiencia y la competitividad lleva a las organizaciones cada vez més a
adoptar una integracion B2B (Business Tb Business) basada en Internet.
La mayoria de los administradores estan convencidos de esto. Internet

es un vehiculo efectivo para conectar e integrar negocios.

Una encuesta reciente a nivel mundial de 500 compafiias, dirigida
pﬁncipalmente por la Economist Intelligence Unit y Booz Allen &
Hamilton encontré que mas del 90% de los altos directivos creen
firmemente gque Internet transformard o tendra un gran impacto en el
mercado global en el afio 2001.

Forrester Research asegura que los negocios electrénicos estdn
por alcanzar un limite a partir del cual su crecimiento se acelerard de
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una manera descomunal. Ef comercio de bienes entre compaiiias a
través de Internet se duplicard cada dia en los préximos cinco afios, de
$423 billones el afio pasado a $1.3 trillones en el afio 2003. Es un hecho
que [a- integracién— B2B se estd tornando en una auténtica necesidad en

- las empresas. [25]

"Como resultado de este giro en las estrategias tradicionales de
negocios, las industrias estan formando comunidades de comercio
electrénico, aprovechando el poder de Internet para c.or'npartir datos vy
aplicaciones con sus socios de negocios. Los usos van desde el
abastecimiento automatizado, administracién de inventarios y control de
la distribucién, hasta aplicaciones de procesamiento de érdenes, apoyo a
clientes y planeacion.

Por supuesto, esta tendencia de compartir informacién a través de
Internet logra mucho mas que la reduccidén de barreras geograficas y
temporales de informacion. Compacta también los ciclos de negocio vy
crea nuevos mercados y oportunidades, justamente lo que las empresas

requieren para mantener su ventaja competitiva.

2.3.1. Definicién de Integracién 828

En su forma mas simple, la integracién B2B es el intercambio
automatizado de informacién entre distintas organizaciones. Ya sea
independiehte 0 ligado a los procesos manuales, se describe de forma
mas exacta como una integracidon de aplicacién con aplicacién que
atraviesa los limites corporativos. Esta integracién se estd logrando a
través de Internet, en una forma mas popular que a través de las redes
propietarias VAN (Value Added Networks), y la tendencia dominante se
dirige hacia el uso de estandares abiertos tales como XML y HTFP,'en
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lugar de utilizar protocolos propietarios que no se adaptan del todo a

Internet.

En su forma mas efectiva, la integracién B2B mejora los procesos
externos tales como la integracion de la cadena de abastecimiento o
bien la logistica de embarque y distribucién al permitir ligas agiles, .
efectivas y a costos adecuados én tiempo real entre socios de negocios.
Permite . nuevos paradigmas de negocios, tales como iniciativas de
comercio electronico. Reduce los costos e ineficiencias al facilitar
iniciativas  tales como los catalogos de muiti-proveedores y el
abastecimiento electrénico, promocionando la compra por comparacién
'y reduciendo significativamente los costos asociados con el
abastecimiento tradicional. Al mismo tiempo, fortalece las relaciones con'
los clientes al permitir facilidades tales como las drdenes de productos y

el servicio a clientes en tiempo real.
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\’ del pedido
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transacciones
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Fig. 6. Esquema B2B
La integracion B2B es un medio para lograr importantes ventajas

de negocio a través de la mayor satisfaccion del cliente y reduccion de
costos, Camo lo ha definido el Grupc Aberdeen, “"Nuevas tecnologias
desarrolladas ‘en fa era de Internet estan cambiando significativamente .
la cara de los negocios. Las compaiias ya no pueden funcionar como '
islas independientes en un mar de socios y competidores. Estas
compaﬁr"as estan siendo forzadas a abrirse a sus clientes y pfoveedores,
dando acceso a sus aplicaciones internas de negocios, con el fin de
establecer flujos de procesos e incrementar ganancias.” '

Las ventajas de la integracién B2B se logran en gran cantidad de

formas:

+ Mavyor satischcién del cliente

» Mayor apoyc al cliente

+« Mejor manejo de inventarios

+ Tiempos mas reducidos

+ Mavyor coordinacién entre fabricante y distribuidor

» Mejor coordinacion con outsourcing

. Mejor control y manejo de érdenes

» Ligas mas estrechas con los proveedores

« Mayor calidad de la informacién requerida para pfaheacién ¥

pronéstico

Ciertas encuestas muestran una tasa de adopcidon de
aproximadamente un 70% de extranets con proveedores, y un 80% de
extranets con clientes. El retorno sobre la inversion a tres afics de los
proyectos de infegracién B2B excede en la mayoria de los casos 10
veces la inversidon., Un reciente estudio realizado por Benchmarking
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Partners, Inc. reveld que el 90% de las compafiias encuestadas
afirmaban ser beneficiadas, tanto cualitativa como cuantitativamente de
la integracion. El restante 10% aun no llevaba suficiente tiempo

trabajando en la integracion como para observar beneficios.

2.3.2. Requerimientos de B2B a través de Internet

Para lograr una integracién efectiva a través de Internet, se debe
desarroliar una infraestructura de software que cumpla con los

siguientes requerimientos:

Escalabilidad

Rendimiento (Performance)
Manejabilidad
Extensibilidad

Seguridad

DA W N e

Entrega de menséjes garantizada a través de los firewails
corporativos

7. Cumplimiento de los estandares de la industria

8. Habilidad para sostener la infraestructura corporativa

2.3.3. Integracidén B2B y XML

Cualquier solucién B2B debe tomar en cuenta la complejidad de
integrar aplicaciones de los mas diversos sistemas de informacion.
Adicionalmente, el formato de la informacion debe ser abierto y
suficientemente flexible como para ser comprendido y procesado por las
aplicaciones. Es aqui donde resufta de gran utilidad el uso de XML para
implementar una buena solucién B2B. Uno de los principales beneffcios
XML es el de proveer un lenguaje comun para estructurar documentos
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que viajan entre socios de negocics en la cadena de abastecimiento. Ya
que los documentos XML comparten una estructura comun, el proceso
de transformacidn de un doéumento en nuevas representaciones de
datos se simplifica en forma considerable.

Pero aL’-m cuando XML ofrece una mayor flexibilidad vy
extensibilidad que el manejo de mensajes tradicional con EDI, XML por
si mismo no puede lograr una integrécién business to business. La
integracion B2B implica muchos aspectos mas que una mera auto
descripcién o manejo de formatos de mensajes ex‘fensibles. Las
aplicaciones del negocio deben adaptarse a la comunicag:ic‘gn a través de
XML. Se debe establecer también una infraestructura para el control del
proceso de integﬁacién a través del tiempo, asi como el control seguro y
confiable de llamadas y traduccion entre mensajes. (en el siguiente
capitulo se explicaran mas a fondo los conceptos EDI y XML)

Sistema del lado ded comprador Serviciog intermediarios
I - —
! lntJerfaszel usduano Hosting del Otros servicios
. {33¥8, Navegador) i|  contenido . pago

: - ransportes
‘ Administracion de 1 servicios de | impuestos
‘ procesos ; T ; h-

Solicitud, verlficacién de .:_El | L - 3\
existencias, RFQ's, precios, | ; — hi M
| pago, seguimientos, etc. | I o Servicios de ILXL—.
‘ — | 2 T busqueda |
. Workflow & P
i aprobaciones, notlficaciones, o gl / Servicios de !-—-E-t-'me—“m.
i status, otros eventos 3o il __compra ] bl
g — g
i e ! N ki
| Contenido m | Hostingde |__ __ o }g
| Catalogos miiltiples, motores =4 5! |__aplicaciones | eps Tradicional, 5
i de husqueda, acceso a oy Fax, mail P
il catalogos externos z | n
~
Regla‘:dd;n:lglgsgzggo:erﬂles } Lado del comprador, lade del vendedor
)

|| de usuario, vistas de catdloga, ; /
herramientas de interaccién |

) Intermnet/web, E0!

Il Integracién con otros
j sistemas (ERP,

I, fax, e-mai
Conta,t?!'ﬁdﬁﬂr, HRMS) . EDIL Tradicional, fax, e-mail
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Fig. 7. Funcionalidad y conectividad d.e la integracion B28
2.3.4. WebMethods y la Integracion B28

WebMethods es un. proveedor lider de soluciones entre
plataformas basadas en XML para integracion B2B. Esta empresa provee
soluciones a compafiias que desean apoyar sus inversiones en sistemas
ERP y aplicaciones en Web, enlazando sus procesos de negocios con los

procesos de sus socios.

WebMethods B2B es un conjunto de productos basados en XML
para integraciéon entre aplicaciones de distintas plataformas con los
clientes, socios y proveedores., Permite a las organizaciones extender
sus ligas de comercio electrénico para crear auténticas redes
comerciales. El soporte de estandares abiertos permite a las compafiias .-
superar una de las barreras mas fuertes de la integracién B2B: los
elementos’politicos que rodean al uso de tecnologias propietarias entre

socios de negocios.

Una meta critica para . WebMethods B2B es la de provee'r
flexibilidad tanto en la seleccion ‘de modelos de integracidn asi como la
distribucién de resbonsabilidades en [os esfuerzos de integracién.
WébMethods B2B soporta una llamada “Escalera de Integracién” que
provee un camino de adopcién de estidndares y mayor integracién con

los socios a través del tiempo. [24]
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2.4. Interoperabilidad con las bases de datos de la

empresa

La localizacion de las tablas y elementos de una base de datos -
dentro de un sistema distribuidc es de particular importancia, desde el
-punto de vista de que clertas configuraciones de ubicacidn de la
informaciéon proporcionan una mayor eficiencia y rapidez en el

procesamiento que otras.

Para alguncs manejadores de bases de datos resulta irrelevante, el
sitio donde se almacene una tabla en particular, debido a que el sistema
provee una total transparencia en la localizacién. Sin embargo,
considerando un ejemplo donde una compafiia utiliza un sistema
distribuido que enlaza una oficina matriz con varias sucursales, a través
de una red, suponemos que cada sucursai tiene un servidor local que
administra los datos que son especificos de dicha sucursal, mientras que
el servidor central admipistra aguella informacién relevante para la
compafifa, como por ‘ejemplo la informacién de inventario de.todos los
articulos que la empresa maneja. Cada sucursal tiene acceso de lectura
& la parte de la tabla de inventarios que le corresponde, dependiendo de
los articulos que maneje. Este tipo de configuracién presenta un gran
namero de ventajas en cuanto a consistencia de la.informacion, pero
presenta problemas en cuanto a trafico de la red, ya que el servidor
central tiene que ser accesado cada vez que la sucursal genera una
orden. Una solucién podria consistir en dar a cada sucursal una tabla de
inventarios, lo cual reduce los problemas de tiempo de acceso a través
de la red, pero incrementa los problemas de actualizacidon y consistencia
de la tabla de inven-tarios central,
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Existen tres soluciones distintas a este tipo de problemas en
sistemas distribuidos, 10s cuales se detallan a continuacion: '
a) A través del primer enfoque (Lectura exclusiva), se hace una coﬁia
de la tabla maestra u original; esta copia recibe el nombre de extracto,
y es la gque utiliza el servidor local. El extracto serd actualizado o
“refrescado” periddicamente, en un intervalo de tiempo que puede ser
definido por el usuario, y que puede variar entre 1 hora, o cada semana.
Esta copia serd de sdlo lectura, no podrd modificarse. Las tablas
generadas de esta forma reciben el nombre de SNAPSHOT, y presentan

las siguientes caracteristicas:

» La tabla maestra puede ser modificada con la frecuencia que se
desee

+ Se pueden mantener varios extractos de la misma tabla maestra

~+ Las copias pueden estar basadas en una sola tabla maestra, o bien
constituir uniones comblejas de varias tablas

+ Las copias no siempre estaran actualizadas, este método es mas
susceptible de fallas e informacién errénea.

« Resulta facil de implementar y mantener; en los casos en que la
copia esta basada en una sola tabla (Snapshot simple), las
actualizationes resultan de gran rapidez. '

b) E! segundo enfoque (Lectura - Escritura) corresponde a un
mecanismo mediante el cual las copias secundarias {que reciben el
nombre de réplicas) también pueden ser modificadas en los servidores
locales donde se encuentran; posteriormente la tabla primaria es
actualizada por medio de un proceso de resincronizacion, el cual puede
darse de dos formas: |
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+ Periddicamente se remiten ios cambios incrementales
(agrupados).
« Continuamente se estdn remitiendo los cambios incrementales

(como transacciones individuales).
Algunas ventajas y desventajas de esta implementacion son:

» En los casos en que la resincronizacion se da en forma continua se
debe apflicar s6lo cuando ia tabla maestra no es actualizada con
mucha frecuencia.

» En el caso de resincronizacion continua, las tablas siempre estardn
actualizadas pero el proceso se tornard més lento. En el caso de
resincronizacién periddica, el problema consiste en que no siempre

se encontraran actualizadas todas las tablas.

¢) El tercer enfoque resuita el més sofisticado en su implementacién.,
por medio de este mecanisma no se efectdan réplicas ni extractos de la
informacion original, simplemente, al operar el sistema en forma de
procesamiento distribuido, una transaccion puede involucrar varios
servidores participantes, y a través de este procedimiento la
actualizacién en todos los servidores se da como parte de la misma
transaccion. La integridad de todas las tablas mantenidas en distintos

servidores se asegura a través del mecanismo de Two phase commit.
Algunas caracteristicas importantes de este mecanismo son:
» Todas las tablas (tanto la del servidor donde se origina la

transaccion, como la del resto de servidores participantes) se

consideran como “tablas maestras”
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. dea la informacion en los diferentes servidores se actualiza como
parte de una misma transaccion. En todo momento las tablas
estan actualizadas. : ’ '

» Este método es Util para cualquier caso, péfo resulta mas eficiente
en aquellos casos en que las tablas no sufren demasiadas

actualizaciones.

El mecanismo de Two phase commit se utiliza cuando las acciones
de una transaccién (generadas en un sitic coordinador) involucran
varios sitios participantes, y es necesario por o tanto sincronizar los
procesos interactuantes. Este consiste en dividir el proceso de Commit o
Compromiso de la transaccidn distribuida en dos fases;

+ Fase de preparaciéon
» Fase de commit BN

El método inveolucra varios servidores, los cuales cumplen con
distintas funciones: un coordinador global para la transaccién, un
conjunto de servidores preparados, un servidor que haga las veces de
sitic de commit, es decir, que determine si la transaccién puede
realizarse con_éxitp, antes de que todos los demads la realicen; vy
coordinadores locales para casos de enlace con otro tipo de servidores
de B.D.

En Ia fase de preparacién, todos los servidores participantes en la
transaccion distribuida son cuestionados sobre su condicidn actual, y el
estatus de su porcién de transaccién. Si la respectiva porcion esta lista:
para ser pfoc.;esada en el servidor local, entonces se dice que estd
“preparada". Una vez que todas las porciones locales se encuentran en
estado de preparacidn, y que el coordinador recibe esta informacion, se
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inicia la segunda fase: Commit. .En esta etapa, se envia un
requerimiento al Sitio de Commit (Commit point site) para que haga el
commit en su servidor. Una vez que completa esta transaccion, el sitio
de commit informa al coordinador del resultado de la operacion, si es
positivo, entonces el coordinador solicitard a todos los servidores gue
hagan a su vez commit local de sus porciones de transaccion, y le
informen una-vez que hayan completado su parte. Una vez que'se ha
recibido el mensaje de respuesta' de todos Ilos servidores locales,

entonces se puede dar por terminado el proceso.

El Middleware se considera una capa de soporte que abarca o
resuita equivalente a los niveles de Presentacion y Sesion de OSI,
efectuando tareas del tipo de sincronizacién y traduccién. Ei Middleware.
proporciona a los sistemas  de informacion distribuidos

interempresariales:

Arquitectura de soporte, con flexibilidad para ubicar las interfaces
de usuario, _ros programas y Io0s datos; ‘una conectividad agil vy
estandarizada entre esfos tres elementos, asi como facilidades para el
desempefio, seguridad y confiabilidad en el sistema. ‘
Soporte a operaciones distribuidas, incluyende transacciones entre
servidores, consultas y replicacion de datos distribuidos asi como ruteo
de transacciones, puede considerarse como la parte integradora de las

transacciones de la empresa.

Dentro del modelo de conectividad Cliente Servidor, se
éontemplan clertos servicios basicos, implementados de forma que
permiten una operacion confiable y agil del esquema, y que se
comentan a continuacion.
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2.4.1. Servicio de Acceso a datos

La capa de middleware establece el acceso a los datos entre

clientes y servidores a través de tres enfoques de acceso a los datos:

1. Un enfoque de Interfaz comun; con este enfoque, se identifican 4
niveles a través de los cuales se lleva a cabo el acceso a los datos:
en el primer nivel se encuentran las aplicaciones de los clientes, qué
cuentan con una interfaz genérica o comun. En el sequndo nivel se
ubican los drivers del cliente, drivers para diferentes manejadores de
bases de datos. Estos se conectan con el tercer nivel, de interfaz de
servidor, para 'IIega'r finalmente al cuarto nivel, donde se. ubican _Ias
distintas aplicaciones. Algunos productos representativos de este tipo
de acceso a datos serian ios ODBC y EDA/SQL.

2. Un enfoque de Protocolo comun; Por medio de este enfoque es
posible ta Interoperabilidad de sistemas de gestion de bases de datos
heterogénecs. En eéte caso, Ios‘niveles que se establecen son: las
aplicaciones de! cliente, una interfaz de cliente, y un protocolo comuin
que permite la conectividad con distintas interfaces de servidores, y
finalmente la comunicacién con el 'servidor. Los exporiente"s
principales de este enfoque son el DRDA (Dist'ributed Relational Data
Base Architecture) y el RDA (Remote Data Access I1SO)

3. Un enfoque de Gateway comun, donde las aplicaciones de los clientes -
cuentan con una interfaz de cliente que se’'conecta a un gateway, el
cual actda en forma similar a un ruteador mu{ltipl;otocoios. £l gateway
a su vez se comunica con una interfaz de servidor.

64



2.4.2. Servicio de gestién de copias

Este servicio soporta el copiado de datos entre servidores. Cabe
seflalar que este servicio incluye los enfoques anteriormente

mencionados de acceso a datos.

Browser |
Aplicacién de | ! web
i i i |
|
_Contenido_active| | Server

Javascript
Vbscript — 5 ‘
Activex Aplicacion del| || Servidor de |
negocio Bases de datos
!

CGI -
ASP

(&l

Fig. 8. Aplicaciones cliente - servidor en Web

La forma de operar del servicio es la siguiente: Un sistema de
gestién de base de datos recibe una solicitud de copia de informacion.
Dicha informacion sale de la base de datos y constituye la copia primafia
o fuente en el proceso. La copia puede ser transformada, combinada ¥
enrutada a distintos manejadores de base de datos que hayan solicitado
la copia, y son almacenados. La gestion de copias abarca las siguientes
funciones: transformacién sobre copias, registro y monitoreo de eventos
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“de transferencia, recuperacidn de fallas, mantenimientc vy
calendarizacidon de operaciones de copiado, combinacién de mditiples
fuentes, enrutamiento a muitiples destinos, refrescamiento de réplicas,

asi como resincronizacion de réplicas hacia 'a copia primaria.

2.4.3, Servicio de almacén de datos

La informacién no solamente se debe mantener en el almacén de
datos, el sistema manejador de BD (Base de Datos) debe asegurar un
buen procesamiento y optimizacion de consuitas, un control semantico
de los datos, importante desde el punto de vista de que los datos
SIEMPRE deben representar la realidad de la organizacion, Este control
incluye un mantenimientoc de la integridad y seguridad de la
informacién, delimitando el dominio de accién, asi como el
comportamiento e interrelacién de los datos y de los usuarios.

El manejador ademas mantiene un catdlogo o metabase de datos
donde almacena informacién acerca de la estructura de las BDs (Bases
de Datos) que mantiene almacenadas. Este catdlogo es para uso
particular del nﬁanejador, pero el dsuario también tiene opcién de
consultarlas.

Con este servicioc se establecen dos tipos ‘de administracion:
Primero, la administracion del sistema de gestién de base dé datos en
si, que incluye manejo de espacio en disco, altas y modificaciones de
usuarios, creacién de la base, monitoreo dei desempefio, etc. Ademas,
se administra la base de datos a través de procedimientos de seguridad,
respaldo, recuperacion y validacion,
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Servicio de procesam'iento de transacciones.- Una transaccidn se
refiere a una unidad légica de ejecucidn, compuesta por un conjunto de
operaciones de lectura y escritura que se ejecuta' una sola vez y produce
resultados permanentes. Este servicio se ocupa de mantener la
informacion en estado consistente, y constituye un estilo distinto a los
anteriores esquemas de procesamiento en lotes, tiempo .compartido o
tiempo real. El procesamiento de transacciones consiste en el envio de
péticiones que se ejecutan como transacciones; este servicio no es
manejado desde la base de datoé sino desde un Middleware externo.

El componehte principal de este servicio es el Monitor  de
Procesamiento de Transacciones, el cual coordina el flujo de peticiones
entre terminales y programas de aplicacién que procesan' tales’
peticiones. Sus principales funciones son: acoplar clientes con servidores
de datos, realizar la funcién de enrutamiento de transacciones, balanceo
de carga, proporcionar robustez y alta disponibilidad en las operaciones.
Gracias a este controf, se tiene una alta tolerancia a fallas vy

recuperacion de errores.
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2.5. Catalogos Electronicos Multi proveedor

~ Los catalogos electronicos muilti-proveedor (e-catalogs) son una
parte esencial de las soluciones ‘para el abastecimiento electrénico.
Bésicamente, integran informacion de proveedores al incorporar datos y
realizar un cierto tipo de conciliacion semantica. Los datos se presentan
a la firma consumidora como un punto centralizado de acceso a los
productos vy servicios que pueden ser adquiridos electronicamente. La
cehtralizacién .puede ser fisica o virtual. - Para los participantes
vendedores, representa una forma de infiltrarse a una amplia variedad
de mercados vy explotar todas las sinergias posibles con otros
participantes. Ademads, el integrador dei catdlogo puede aﬁadif otras
caracteristicas a la oferta para que los catdlogos resultantes sean mads

atractivos.

Se conocen tres modelos basicos de catalogos electrénicos para el
apoyo al abastecimiento. Estos modelos representan las formas mas
c'omunes'que las compafias eligen para utilizar las tecnologias de
abastecimiento business to business. [8]

Si: dal |lado del Sarvicios intermaediarios
Sistema e-cataloge PRI " ___@
Administracifn
. Hltiples catdlogos integrados ¥
Hosting dei
_ contenido | 1y B
] Sistema e-catdlogo i . _
| 1. Maltiptes catélogoa - Facilidades da Q———"-®
4 integrades por compafiia ¢ | accesoa - h
] Compradory cantenido 2
]2 Manuene catsioges | Servicios de 3
separados accese al —D i
_cantenido a
"

= Snst;r;ra e-rlr:;t;flt;qa g eda Ad-Hoc v entrega gé resultados
No hay contenido que la | -
compaiia compradora |
administre i i
g g Busqueda ¥ precompra

Fig. 9. Administracion del contenido de los e-catalogs

68



2.5.1. El enfoque "Hagalo usted mismo”

En este modelo, una organizacién consumidora toma la iniciativa
de establecer un catalogo, el cual comprenda productos de un grupo fijo
de proveedores preéseleccionados. Esta es una opcidn muy popular,
pero que requiere un alto nivel de tecnologia de la informacion interna
en la organizacion para el desarroilo de sistemas front—end; seleccion y
filtrado de datos y conciltacion de informacion.

. Proveedores Compainia compradora
Proveedor | - sCompaiiia
4 .
L i compradora toma la
iniciativa
Proveedor
2 sIntegracién de
datos
Proveedor
3 +Grupo de

proveedores y

™ roveedores
Proveedor i/ ‘ g p

4 r determinados

sFlexibilidad y
control para la
compra, pero
costoso

Fig. 10. Administracién del contenido “"Hdgalo Usted Mismo"
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Es generalmente el grupo de compras de la organizacion
consumidora el gue se hace responsable de la seleccidn c!e proveedores,
para la negociacién de precios de articulos y para la decision conjunta
sobre qué esquema se representa cada producto en el catdlogo.
También se decide el disefio del catdlogo en términos de interfaces de
usuario, mecanismos de busqueda y ligas con otras aplicaciones tales
como contabilidad o recursos humanos. De esta forma Compras es
responsable de evaluar tanto los elementos tangibles como intangibles

de cada oferta de los proveedores.

A pesar de que se busca soporte externo para llevar a cabo estas
tareas, y para la configuracién, implementacion, mantenimiento y hasta
quizds almacenamiento del sistema de catdlogo, el modelo “hagalo
usted mismo” implica que la compafia consumidora se encuentra en
~ total control del contenido del catalogo y de las funciones de! sistema.

Dado que la participacién en este proyecto implica gastos fuertes
para todos los participantes, el consumidor y los proveedores por lo
general se conocen muy bien, y consideran sus relaciones de negocios
como de largo plazo. En algunos casos, la participacion en un proyecto
de catalogo electrénico estd ligada con una sola fuente de oferta, donde
se le garantiza al proveedor que €| sera la (nica fuente para ciertos
productos. La compra de articulos que no se encuentren en el conjunto
predefinido de productos no se encuentra contemplada.

2.5.2. El enfoque del “Tercero integrador”

En este modelo, una organizacién busca ayuda de un tercero para
establecer un catdlogo electrénico maestro, y entonces “renta” el acceso
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a ciertas partes del mismo, dependiendo sus requerimientos

individuales.
Compafiia
Compradora
1 K
“Un tercero arma
Tercero - un catdlogo
Prov?edog Integrador / m?estrovgmglgye
- integracion
Proveedor . SlEtOS) s
LT Compafiia a compania
, Compradora COMpradora
Proveedor, > Catalogo - 2 accesa un
! Maestro | : conjunto
Proviedor;/ gi:iﬁ?:;l\z/ado de
proveedores ]
: "Se permiten
\ Compafiia  compras ad-hoc
Compradora del catalogo
3 maestro -
"Valor agregado
por un tercero

Fig. 11. Administracién del contenido “Tercero integrador”

El integrador del catalogo electrénico es entonces un intermediario
que realiza ciertas funciones de valor agregado asociadas con los
intermediarios de mercados genéricos:

= Afiade ofertas de los vendedores que mejoren los conocimientos y
la situacion de la firma consumidora
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= Se convierte en agente de confianzq ya que los cempradores
implicitamente confian en las firmas vendedoras que se han unido
voluntariamente en este esfuerzo de integraciéon’

* Facilita la operacién del mercado al reducir costos de operacién

» Unea vendedores con compradores

Esta opcién por lo general es seleccionada por organizaciones con
baja inversion de técnologia de informacidn interna, y con la suposicién
implicita de que el integrador proporcionara un conjunto de proveedores

estable y confiable en su oferta.

Mientras gque el catdlogo o partes del catdlogo pueden ser
almacenadas fisicamente dentro o fuera del firewall de la compafia
consumidora, es importante notar que en este modelo; el tercero es
responsable de suscribir a los proveedores y presentar una vista de los
datos integrados a la compafia consumidora. De esta forma, es el
integrador quien tiene el control final sobre el contenido del catdlogo y
las caracteristicas del sistema de catélogo. El integrador hace tratos con
los proveedores para que participen en el catdlogo y maneja el proceso
de actualizar los datos. También lleva la responsabilidad principal dei
disefio e implementacidén del sistema de catdlogos, incluyendo
funcionalidades de busqueda e interface de usuario. Algunos ejemplos
de firmas integradoras son : TPN Register, Requisite, Harbinger y

Commerce One.

En el caso de una organizacién con autoridad de compra
centralizada, el uso de un tercero integrador introduce una
intermediacic’nh externa. Podemos considerar a Compras como un
intermediario interno: ambas entidades se colocan entre ios usuarios
finales de Abastecimiento (compradores dentro de una organizacion
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consumidora), y los proveedores. Actla tipicamente como un filtro,
seleccionando subconjuntos del catdlogo electrénico que se ofrecen a los

usuarios finales, como si fueran una lista de proveedor.

2.5.3. El enfoque de “Descubrimiento”

" En esta categoria, la firma consumidora se apoya en técnicas
avanzadas de software, como por ejemplo, soluciones basadas en
ag'entes, para dirigirse a Internet y localizar productos-y proveedores
adecuados. Los catélogos electréonicos se crean en forma dindmica vy
subsecuentermente permiten el acceso a los datos del proveedor en
tiempo real. Algunos ejemplos de aplicaciones de este modelo son los
enfoques de compafilas como Agentics e Ironside / Ariba, asi como

sistemas basados en agentes tales como Kashbah.

Esta categoria puede verse como parte de un desarrolio en
proceso de evolucién, donde ~los integradores estan siendo
sobrepasados, y las compafiias consumidoras estdn utilizando tecnoiogia
avanzada para sus negoecios. Es posible también adaptar fuentes de
datos heterogéneas e integrarlas en un esquema virtual unificado,
creande asi un conjunto de tablas relacionales con datos semi-

. estructurados.

A continuacidon se muestra el esquema general de este enfoque:
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Companiia
Compradora
1

sLos catalogos
electranicos son creados
dinamicamente

Proveedor
1
*El acceso a la
. Compafiia  INformacion de los
Proveedor Compradora proveedores es ad-hoc y
2 en tiempo real
Prov?edor < *No se necesitan
negociaciones personales
{pero es posible)
Proveedor
1 ‘ : . .
Compafiia +Maxima transparencia en

gOmPfadW el mercado, pero se
requieren software
avanzado y estandares.

Fig. 12. Administracién del contenido “Enfoque de descubrimiento”

No es necesario que jos proveedores carguen sus catdlogos de
datos en los sistemas de abastecimiento electrénico de sus
consumidores; en lugar de eso, ios catdlogos de los proveedores son
accesados a medida que se van necesitando en una situacién dada. En
forma ideal, el modelo no requiere negociaciones entre compradores y
proveedores y permite compras ad-hoc. Provee la mdxima transparencia
en el mercado, pero también se apoya en la disponibilidad de soluciones
de software avanzadas y protocolos de comunicacién facilmente
disponibles. |

Para mantener el control del proceso de compra, el modelo
necesita proveer mecanismos de control de gastos y acceso a esquemas
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de precios individualmente negociados, ademas de permitir el écceso
ad-hoc a la informacion del proveedor. Las arquitecturas de agentes
pueden confrontar a proveedores poco dispuestos, que no desean
competir en precios. Otro obstaculo para !a aplicacion de la tecnologia
en este modelo es la carencia de estandarizacion de descripciones de
productos y protocolos de comuniéacién entre agentes.

2.5.4. Marco de referencia

Para -comparar los tres enfoques a catdlogos electrénicos antes

mencionados, es Util tener ciertas bases de comparacién.

Cada modelo es evaluado de acuerdo a una serie de 8 variables,
que evaluan sus beneficios, costos y requerimientos tecnologicos. Las
variables representan los criterios mas importantes para distinguir entre
diferentes soluciones, Seis de ellas se enfocan en la firma consumidora y

dos de ellas toman la perspectiva de los vendedores.
Variables para evaluacién
1. Flexibilidad y Control. En funcion del nimero de intermediarios.

2. Poder de cclam'pra y de venta. En funcidén del volumen de compras, y

del nimero de usuarios finales. -
3. Costo de interfaz del comprador. En funcién del niamero de

consumidores del catalogo que necesitan una interfaz distinta para el
sistema.
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4. Costo tecnoldgico. En funcion de la sofisticacién de la sotucidn y los

requerimientos de conocimiento tecnoldgico.

5. Utilizacién. En funcidn del control sobre el disefio de la interfaz del

sistema.

6. Alcance de catdlogo. En funcion del nimero total de elementos

accesibles a través del sistema de catdlogos.

7. Adopcion de proveedor. En funcion del nimero de competidores

‘incluidos en el sistema.

8. Costo de interfaz de proveedor. En funcidn del ndmero de
proveedores que necesitan una distinta interfaz del sistema.

Flexibilidad y Controi

Las diferentes soluciones de catdlogos electrénicos proveen a los
consumidores de diferentes niveles de control. Existen diferencias con
respecto a’'los. esfuerzos requeridos para ajustar una solucidén a ciertas
necesidadeé individuales, o a requerimientos cambiantes. Asumimos que
una firma consumidora evalda una solucién que le da control sobre ei
contenido det catdlogo, incluyendo la posibilidad de decidir sobre el
conjunto de productos y proveedores que formardn parte de este. Una
solucién altamente benéfica debe proveer soporte a cambios, agn
cuando estos ocurran de pronto. Asumimos que la flexibilidad y el
control son inversamente dependientes del ndimero de intermediarios
externos involucrados en el establecimiento del sistema de catéllogo

electrdnico.
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Poder de compra y venta

Las soluciones de compra electronica se ih%plementan por varias
razones. Pueden ayudar a mejorar las operaciones de compra de cada
dia al automatizar los flujos de trabajo interno y los. esquemas de
comunicacion externos. Ademas, también pueden ayudar a incrementar
las compras a los proveedores preferenciales. Podemos asumir que ei
éxito de tales esfuerzos depende de la intensidad con la que una
solucion de catalogo se utiliza, se asume también que el poder de
compra depende principalmente del numero de usuarios finales con

acceso a un catalogo especifico.
Costo de interfaz

Los modelos de catdlogos difieren en cuanto al nimero de
interfaces que implican. A la fecha, no existen estdndares y protocolos
generalhente aceptados para la comunicacién inter organizacional en
catdlogos electrénico. Otros estandares anteriores, tales como EDI /
EDIFACT los cuales eran adecuados para mensajes simples entre
organizaciones no se ajustan bien al arbitrario y extensible ambiente de
mercado de |la World Wide Web. Se han hecho esfuerzos por actualizar
un modelo basado en EDI para conseguir un formato de comunicacion
accesible para el software de agentes, pero este campo aln estd en
investigacion. Por ejemplo, XML/EDI estda basado en un lenguaje
extensible que constituye en una evolucién de EDI hacia una plataforma
mas adecuada para el comercio electrénico.
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2.6, Situaciéon juridica del comercio electrénico en

México

El comercio electrénico se concreta en operaciones de compra -
venta de mercancias o ftambién en operaciones de prest'acio'n'. de
servicios. Estas operaciones son contratos, que tienen una regulacion
-juridi'ca propia y que generan obligacionés y derechos entre las personas
contratantes. Para hablar del régimen juridico del comercio electrénico

se necesitaria considerar las regias de ambos contratos.

Evidentemente todos los derechos actuales y pasados han tenido
reglas propias que definen las obligaciones y derechos derivados de los.
contratbs de compraventa, que es un negocio que se ha practicado en
todos los pueblos, en todas las épocas, que hayan tenido una moneda
como valor de cambio. La cuestién a tratar aqui es si el comercio
electrénico, o mejor dicho, las operaciones de compra - venta realizadas
por medios electronicos, pueden ser tratados en México con las mismas
reglas y principios que las compra - ventas realizadas por otros medios,
0 si requiere necesaria una regulacién especifica y con qué contenido.

Los prfncipios y reglas juridicas tienen, de por si, una estabilidad v
permanencia, que les permite funcionar eficazmente en diversas
realidades sociales, bajo distintos sistemas econdmicos y con diferentes
medios tecnoldégicos. Muchaé de las reglas que se refieren al contrato de
compraventa son de este tipo. Las obligaciones det vendedor de
entregar las mercancias, responder pos .su calidad, entregar los
documento_s necesarios para el control de las mercancias, asi como las
obligaciones del cornprador de pagar el precio, recibir las mercancias y
hacer los actos necesarios para que el vendedor pueda entregarlas, son
obligaciones comunes a todo tipo de compra - venta, si bien ei
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contenido especifico de las mismas puede variar por razon de las
circunstancias, del tipo de mercancia, de los medios de comunicacién o

de los pactos que hayan hecho las partes entre si.

Las reglas que actualmente rigen los contratos dé compraventa,
asi como sus actos preparatorios -la oferta y la aceptacion- son, en
principio, aplicables directamente a las compraventas hechas por medios
electrénicos. El uso de esta tecnologia no altera la naturaleza del
contrato, ni el contenido general de las obligaciones, derechos vy
responsabilidad que se derivan para las partes. Por eso, en la primera
parte de esta exposicion, explicaré como funcionan las reglas'juridicas
sobre la compra - venta gue estdn actualmente en vigor en México. Bajo
este aspecto de la cuestion, se puede afirmar, lo que mas abajo se

procurard demostrar, que nuestro Derecho contiene reglas suficientes y

adecuadas para regular el aspécto sustantivo del comercio electronico.
Por otra parte, el comercio electrénico si plantea una novedad al
orden juridico. Esta es la del valor juridico que pueden tener los
mensajes electrénicos, sea como medios de prueba de la existencia de
un contrato, de su contenido o de la identidad de las partes, sea como
medio para hacer o aceptar una oferta, o para hacer un contrato. El
problema principal es que el Derecho suele operar con documentos, que
ordinariamente se entienden como documentos escritos en papel, gque
p_u‘eden tener una o varias garantias de autenticidad, como la firma de
las personas que los redactaron o ademds la firma y sello de un
fedatario pUblico, y ser considerados de diferente valor segun que sean
documentos originales o Copias autentificados © copias simples. De
pronto parece gue puede haber dificuitad y reparos en considerar los
mensajes electrénicos como un “documento”, resbecto de la
autenticidad de esos mensajes, es decir, se duda si se tiene la garantia

.
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de que son realmente emitidos por la persona que aparece como su

emisor y con el contenido con gue aparecen.

. Este reto nos es totalmente nuevo. Desde antiguo, en el Derecho
se distinguieron los contratos hechos entre personas presentes, de los
hechos entre personas ausentes por medio de cartas. Desde entonces se
vio la necesidad de asegurar la autenticidad de los mensajes, por medio
g:ie firmas, sellds y testigos. Recientemente el uso del telégrafo, el
teléfono__o el télex voivian a presentar el mismo problema. Ahora lo hace
la comunicacién electrénica. El fondo del problema sigue siendo el
mismo, la autenticidad del mensaje: asegurar que realmente proviene
de quien parece ser su emisor y que el contenido del mensaje (la
intencién o propésitos de quienes lo hicieron) es el que se muestra.

Bajo este punto de vista, se ha visto la necesidad de hacer una
legislacién para evitar que los mensajes electrénicos puedan quedar sin
valor juridico, probatorio o constitutivo, simplemente por el hecho de
que no exista un documento original escrito en papel, debidamente
autentificado. Como el comercio electrénico tiende a ser, por la propia
naturaleza del medio, un comercio internacional, la Comisién de
Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional, mejor
conocida por sus siglas en inglés uncrrraL ha propuesto a la comunidad
internacional una “Ley modelo sobre comercio electrénico” con el objeto
de que sirva como guia a los diferentes cuerpos legislativos de las
naciones del mundo que quieran regular estos aspectos del comercio
electronico. En México ya se esta preparando un proyecto de ley que
sigue las directrices de la Ley Modelo de UNCITRAL. '
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2.6.1. La formacion del contrato

El contrato de compra - venta se hace, o se perfecciona, por
medio del consentimiento de las dos partes sobre el precio y la
mercancia. En principio, no se requiere gue el consentimiento conste por
escrito ni que cumpla alguna formalidad. En cuanto el vendedor esté
dispuesto a entregar una mercancia por un determinado precio y el
comprador a pagarlo a cambio de ella, en ese momento ya hay un
contrato de compraventa con todas sus consecuencias juridicas. Por lo
tanto, en principio tampoco hay ningdn obstaculo para que e) contrato
se perfeccione po‘r medio del intercambio de mensajes electrénicos.

Para explicar cédmo se perfecciona un contrato, el Derecho ha:
acudido a los conceptos de oferta y aceptacién. Ordinariamente una de
las partes hace una oferta, a la cual pueda seguir un rechazo una
contraoferta o una aceptacion. El consentimiento se logra, y el contrato
se perfecciona cuando una oferta es aceptada.. Los mensajes
electrénicos pueden también ser considerados como ofertas, rechazos
contraofertas o aceptaciones pues, en general, no se requiere que estos
actos consten por escrito y hasta pueden hacerse en forma verbal,
incluso por medio de gestos, como el hecho de poner una mercancia en'
un puesto de mercado implica una oferta de vender. El mero hecho de
poner en internet una lista de productos a la venta, es decir el hecho de
abrir una “pagina”, puede constituir una dferta de venta, que tiene
consecuencias juridicas precisas; con mayor razén el hecho de poner en
internet una “fienda virtual”, ‘

Como hay diferentes tipos de contratos de compra - venta y
distintas regulaciones segun su tipo, es preciso tenerlas en cuenta para
determinar los efectos juridicos que pueden tener las paginas o tiendas
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virtuales en Internet. Para este fin, se requiere distinguir entre compra -
ventas nacionales e internacionales, y en ambas categorias compra -

ventas hechas a consumidores de las demas compra - ventas.
a) Compra - ventas nacionales

Estas se rigen por lo dispuesto en el Cddigo de Comercio y en el Cédigo
- Civil para el Distrito Federal. Y cuando son hechas a consumidores, es
decir a los usuarios finales de las mercancias, por la Ley federal de

Proteccion al Consumidor.

De acuerdo con estas leyes, los mensajes electrdonicos pueden ser
considerados ofertas a personas determinadas o bien ofertas al publico.

Las ofertas a personas determinadas son las dirigidas a una o
varias personas {pueden ser cientos o miles) identificadas por su
nombre. Este puede ser el caso, por ejemplo, de un fabricante que se
comunica con sus distribuidores por rﬁedio de Internet, o el de un
comerciante que tiene una cartera de clientes a los cuales les hace
ofertas periddicamente por este medio. En este tipo de relaciones, que
se pretende sean a largo plazo, es conveniente y frecuente que exista
entre las partes un contrato escrito, quizd un contrato de distribucién o
suministro que fija las reglas generales a que ambas partes se sujetan
en sus operaciones de compra - venta. Para que los mensajes que se
envian por medios electrénicos tengan fuerza juridica se requiere que
exista un contrato escritc entre las partes que prevea el uso de este
medio y que declare los signos por los que se han de identificar las
partes. Esto lo previo el Cédigo de Comercio de 1989, actualmente en
vigor, respecto de la correspondencia telegréfica, pero se puade
extender por analogia a la correspondencia electrénica. El valor juridico
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que tengan los mensajes, y sus consecuencias, dependera
principalmente de io que acuerden las partes en el contrato escrito y
subsidiariamente por lo que dispone el codigo civil citado.

Las ofertas hechas al publico son aquellas que se hacen por medio
de mensajes que pueden ser vistos u oidos por cualquier persona. El
codigo civil no precisa que este tipo de oferta deba hacerse por un
medio determinado o con una forma determinada; simplemente afirma
(art. 1860) que “El hecho de ofrecer al publico objetos en determinado
precio, obliga al duefio a sostener su ofrecimiento”. Por lo tanto, si en
una pagina de Internet o en una tienda virtual se ofrecen mercancias,
describiéndolas 0 identificindolas adecuadamente, a un precio
determinado, existe en términos juridicos una oferta al publico que.
obliga a quien -la hizo a sostenerla. Si a esa oferta, sucede una
aceptacidén en los términos y el plazo requerido para hacerla, se produce
un contrato de compra - venta, al que le seran aplicables todas las
reglas en vigor, y que permitird al vendedor exigir el precio y al
comprador exigir la mercancias, asi como demandar el incumplimiento
del contrato vy la indemnizacié_n de Ids dafios y perjuicios que se
hubieran producido.

Si la oferta al publico se dirige a los consumidores, entonces se
aplica la ley de proteccién al consumidor; esta dispone (art. 32) que la
informacién o publicidad de productos “que se difundan por cualquier
medio ¢ forma”, debe cumplir ciertas condiciones de veracidad, y que
dicha informacion o publicidad puede ser expresa o implicitamente una
oferta de bienes que obliga al anunciante a venderlos en el precio y
condiciones anunciadas. Los mensajes difundidds en paginas de Internet
0 en tiendas virtuales quedan claramente incluidosl en estas
disposiciones, y a ellos puede corresponder una contraoferta rechazo o
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aceptacién que perfeccione el contrato de compraventa y haga aplicable

toda la legislacion respectiva. {1]
b)  Compra - ventas internacionales

Son internacionales las compra - ventas que se realizan entre partes
que estdn establecidas en diferentes Estados. Estas relaciones
comerciales se rigen, en muchos paises del mundo, incluido México, por
un tratado denominado Convencion de las Naciones Unidas sobre los
contratos de compra - venta internacional de mercaderias. Las reglas de
esta convencion son aplicables a las compraventa que se realizan entre
comerciantes y no a las compras que hacen los consumidores finales.

Estas habra que tratarlas por separado.

De acuerdo con esa convencidn, tampoco el contrato debe
necesariamente constar por escrito, ni {a oferta o la aceptacion. Por lo
que en principio buede el contrato perfeccionarse por mensajes
electronicos. Ademads, sefiala expresamente (art. 13) que por “escrito”
se entienden también las- comunicaciones hechas por medio de
telegrama o télex, por lo que cabe comprende que aunque una oferta
precise que la aceptacién tiene que hacerse por escrito, cabe entend_er,'
extendiendo analdgicamente ese principio, que el mensaje electrénico es

un “escrito”,

En el Derecho de la compra - venta internacional, |a oferta a
persona determinada hecha por mensajes electronicos, puede surtir
efecto sin necesidad de que exista, como en el Derecho mexicano, un
contrato escrito previo entre las partes, pero debe cumplir con el
requisito (art. 14-1) de ser “sufic_:iehtemente preciéa" e indicar la
intencién del oferente de quedar obligado; es suficientemente precisa
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cuando indica las mercancias, la cantidad que puede entregar, y el
precio de las mismas. Sobre esta oferta puede recaer una aceptaciéon y

perfeccionarse el contrato.

La oferta al publico, en cambio, no se considera una verdadera
oferta, sino una invitacidn a hacer ofertas. Constituye, podriamos decir,
un sifnple anuncio para mover a las personas interesadas a hacer
ofertas de compra, respecto de las cuales podra el vendedor rechazarlas
0 aceptarlas. Pero tamb'ie’n se prevé que en una oferta al publico, el
vendedor pueda indicar claramente su voluntad de quedar ligado por
esa oferta, y entonces tendra que respetarla, del mismo modo como lo

dispone el Derecho Mexicano.

Las ventas internacioﬁales a consumidores plantean un problema
juridico complejo. Son ventas due no se rigen por dicha convencidn
sobre compra - ventas internacionales 9, en consecuencia, tienen que
regirse por la ley del pais del vendedor o la del comprador. Para definir
cudl es la ley aplicable, el Derecho tiene ciertas reglas, llamadas reglas
de conflicto de ieyes o simplemente reglas de conflicto. Una de estas
reglas de conflicto dice que ia ley aplicable es la ley que las partes
hayan elegido, mientras esa eleccidn sea valida, pero como las leyes
que protegen a los consumidores en los diferentes paises suelen ser
leyes de orden publico, que no pueden dejar de ablicarse por voluntad
de los particulares, la decision de las partes de aplicar una ley distinta
puede considerarse como invalida. Las otras reglas de conflicto, en el
fondo, dejan a los jueces determinar cudl es la ley aplicable al contrato,
algunas como Iaé tradiciones judiciales varian de pais a pais, resulta
muy dificil predecir cudl serd la ley aplicable a una compra - venta
internacional en la que interviene como comprador un consumidor. La
ley aplicable al contrato, y a la formacién del contrato (la oferta o la
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aceptacién)-puede ser la de cualquier pais. Si fuera la ley mexicana, se
aplicaria lo gue arriba se sefald respecto de las compra - ventas
nacionales

2.6.2. La Ley Modelo de UNCITRAL

En México se estd preparando un proyecto de ley sobre comercio
electréonico realizado a partir de la Ley Modelo citada, por eso, para
tener una perspectiva completa de la situacién actual, conviene revisar

lo que dice esta ley que sera el posible contenido de la ley mexicana.

El objetivo de la ley modelo es facilitar a que los mensajes
enviados por medios electrénicos tengari el mismo valor juridico que los
que estén impresos en papel. Trata de evitar los obsta'culos-que puedan
ponerse al comercio electronico por los requisitos impuestos en ciertas
leyes respecto de actos que deben constar “por escrito”, o que deben
llevar una “firma” o que se han de presentar en un documento
“original”. El punto de vista del que parte es el de los “equivalentes
funcionales”, es decir el de considerar que‘ciertas caracteristicas de los
mensajes electrénicos pueden hacer las funciones que corresponden a

un escrito, firma u documento original.

La ley modelo se refiere {art. 1) a todo tipo de informacion en
forma de “mensajes de datos”, y a estos los define (art. 2-a) como "la
informacién generada, enviada, recibida o archivada o comunicada por

medios electrénicos, dpticos o similares”.
Después de sus disposiciones iniciales, tiene un capitulo que se

refiere a cémo pueden cumplirse por mensajes electrénicos los
requisitos juridicos formales que deben observar algunos actos juridicos.
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El principio general (art. 5) es que “no se negardn efectos
juridicos, validez o fuerza obligatoria a la informacién por la sola razén

de que este en forma de mensaje de datos”.

El requisito de que un acto sea “escrito” queda satisfecho (art. 6)
con un mensaje de datos si la informacidon que éste contiene “es
accesible para su anterior consulta”; esto se cumple si el mensaje de
datos se ha impreso o si se conserva en Ia memoria de una

computadora.

La firma se cumple en un mensaje de datos (art. 7) si en el
mensaje se utiliza un método para identificar a la persona que lo emite
y para indicar que esa pefsona aprueba_ la informacion contenida, y si
ese.método es confiable, tomando en cuenta los fines del mensaje y las
circunstancias del caso; esto Ultimo da flexibilidad para cansiderar
confiable un método de identificacién, que aunque no dé una seguridad
total, da la seguridad suﬁcient_e teniendo en cuenta el negocio de que se
trata. '

El requisito de que un documento sea “criginal” se cumple (art. 8)
si existe alguna garantia de que el mensaje de datos se ha conservado
integramente a partir del momento en que se generd por primera vez, y

de que pueda mostrarse a quien lo requiera.

En otro capituio se refiere a la comunicacion de los -mensajes de
datos. Ahi indica (art. 11), como regla general, que las oferta y la
acépt_acién pueden hacerse por medio de mensajes de datos, y, en
consecuencia, perfeccionarse un contrato de esta manera, y ademas que
las demds comunicaciones. que por este medio se hagan (como
propuestas de modificacién del contrato, o de su resolucidn, o
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aclaraciones o interpretaciones de su contenido, etcétera) produciran

efectos juridicos.

UNCITRAL da reglas (art. 13) para la atribucién de mensajes, es
decir para definir cudndo una persona que recibe un mensaje electrénico
puede atribuir con seguridad ese mensaje a un determinado emisor, por
ejemplo cuando el emisor y receptor del mensaje han convenido una
determinada clave o método para aseghrar que el mensaje proviene de
una persona. Estas reglas dan seguridad al receptor del mensaje para
actuar en consecuencia, por ejemplo pagando un precio, enviando unas

mercancias o gestionando un determinado permiso.

Otro articulo (art. 14) se refiere al acuse de recibo electrdnico, es
decir af mensaje que el receptor de un mensaje electrénico debe enviar
como confirmacion de que lo ha recibido. Se indica, que el emisor de un
mensaje puede condicionar los efectos juridicos del mismo a que reciba,
en un determinado plazo, un acuse de recibo. Esta es una manera en
que las partes pueden aumentar la seguridad de sus comunicaciones,

Finalmente, el Udltimo articulo de este capitulo se refiere a dos
aspectos que tienen importancia juridica practica, que son cual es el
momento y el lugar del envio del mensaje y la recepcién del mismo. La
determinacion del lugar y tiempo es importante para definir cudndo se
perfecciona el contrato, en qué pais, cudl es la ley aplicable y cuél el
juez competente para conocer vy resolver los litigios que pudieran
plantearse.

Puede apreciarse que todas estas disposiciones no tratan de crear
una nueva modalidad de contrato de compraventa ni reformar
directamente las reglas actualmente en vigor sobre dicho contrato, la
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oferta y la aceptacién. Su objetivo es simplemente asequrar que las
comunicaciones electrénicas produzcan los mismos efectos que las

comunicaciones transmitidas por otros medios.

Ademas debe notarse que la legislacion mexicana en vigor sobre
compra - ventas, lo mismo que la convencién en vigor sobre compra -
.ventas internacionales, no ponen, por lo general, los requisitos de que
las comunicaciones ¢ el contrato de compra - venta tengan que ser por
escrito, presentadas en original o con firma. Estos requisitos si los
contemplan las leyes procesales, y especificamente las reglas del
procedimiento mercantil contenidas en el libro quinto del Cddigo de
Comercio, especialmente en su capitulo décimo cuarto que se refiere a

los documentos.

En dicho cédigo se distingue (art. 1237) entre documento publico
"y privado, considera’ndose‘el primerc como aquel. en que Interviene un
corredor o definidos asi por e! codigo civil, y se califica como documento
priva-do a “cualquier otro” que no sea un documento publico. De
conformidad con esto, los mensajes electrénicos pueden ser

considerados “documentos privados”.

El codigo afiade (art. 1241) que “los documentos privados y la
correspondencia” pueden presentarse en juicio como pruebas y, si no
son objetados, se tienen como sl hubierén sido reconocidos
expresamente. También se puede pedir que una parte reconozca la-
autenticidad de un documento que Hace prueba en contra suya. Los
mensajes electrénicos podrian presentarse en juicio en forma impresa y
surtir efectos como prueba si no fueran objetados o si fueran
reconocidos. Pero la dificultad principal estd en la disposicién (art. 1242)
de que estos documentos se presentaran en “originales”, lo cual puede
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entenderse en el sentido de que estén firmados de “pufio y letra” por su
emisor, o que consten en un papel de ciertas caracteristicas o lleven un

sello determinado,

Los mensajes electrénicos en su forma impresa dificiimente
podrian pasar como “originales” sin una reglamentacion expresa que asi
lo préviera. Quiza la computadora que envia o recibe el mensaje pudiera
pasar como el documento “original”, asimilandose la computadora a un
libro que contiene varios documentos originales, de los cuales se pueden
hacer copias auténticas. Refiriéndose el Cddigo a los libros o
expedientes que contienen documentos privados originales, dice que
éstos deben presentarse al tribunal o, cuando no sea posible, se debe
hacer una copia “testimoniada”, es decir garantizada su fidelidad por
testigos, en el lugar donde se encuentre el libro o legajo y presentar la
~copia al tribunal. Siguiendo con la analogia entre la computadora y el
libro o expediente, podria decirse que si puede llevarse al tribunal la
computadora donde se harlla el mensajé electronico original, deberd
llevarse al tribunal para que el juez verifique la existencia del mensaje o
se haga una copia del mismo en su presencia, o si no es posible ilevar la
computadora, que se haga una copia garantizada por testigos del
mensaje electrdnico, en el lugar donde esté la computadora, y esa copia
se presente al juez. Pero no sera facil éonvencer a un juez de gue

acepte esta analogia.

Pero debe tenerse en cuenta, que no todos los juicios mercantiles
tienen que llevarse a cabo conforme a este procedimiento. Pueden las
partes convenir, y esto se hace cada vez con mas frecuencia, que sea un
arbitro privado quien decida el conflicto con sujeciéon a otras reglas
proéesales 0 incluso a reglas procesales convenidas por las mismas
partes. Los arbitfos suelen tener mayor flexibilidad para considerar
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como documentos privados aun aquellos que no sean “originales” en
sentido estricto , como un fax o una fotocopia. De modo que el

obstaculo procesal puede salvarse acudiendo al procedimiento arbitrali.

La situacidn juridica el comercio electrénico en México, nd es tan
alarmante ya que en este momento existe una legislacidn que, aunque
no prevea expresamente las particularidades del comercio electronico, si
es suficiente para que pueda practicarse con relativa seguridac_i, ya que,
desde el punto de vista sustantivo, no hay nada en las leyes mexicanas
que rigen el contrato de compra - venta que impida que los mensajes
electronicos puedan surtir efectos juridicos como oferta y aceptacion ya
que se perfeccione un contrato por ese medio, y desde el punto de vista
procesal, aunque si hay un inconveniente, puede salvarse acudiendo al

procedimiento arbitral.

La seguridad juridica que los operadores de comercio electrénico
pueden tener ahora depende principaimente de que sus‘ paginas o
tiendas virtuales tengan la informacién juridica adecuada y necesaria
para el tipo de ventas que pretenden realizar. Para esto es necesario
definir si la oferta de bienes se hace en el dmbito nacional sclamente o
se extiende al ambito internacional, si son ofertas a comerciaﬁtes'o a
consumidores y si son ofertas al publico o a personas determinadas.

La mayor seguridad juridica se puede obtener en ofertas hechas a
personas determinadas, respatdadas en contratos escritos en los que se
precisan las condiciones de la venta, la validez de los mensajes
electrénicos, las claves de identificacién y la remisién a un tribunal
arbitral en caso de controversias. '
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Las ofertas al publico para ventas entre comerciantes, también
pueden tener suficiehte seguridad, si las ofertas se acompafian de una
indicacion clara de tas condiciones de venta, reglas que rigen el contrato
y remisién a un tribunal arbitral, y estdn estructuradas de modo que no
puedan ser modificadas por una aceptacion parcial. Puede ganarse
seguridad pidiendo -que a cada comunicacion corresponda un mensaje
electronico de acuse de recibo.

1

Las ofertas al publico consumidor nacional pueden ser seguras si
respetan todos los requisitos previstos en la Ley F‘ederal del Consumidor
relativos a la publicidad de ofertas y a los contratos de adhesién, pero
en la solucion de los conflictos deberd intervenir primero
necesariamente la Procuraduria del Consumidor y, posteriormente,

podra acudirse a un procedimiento arbitral.

Las ofertas al publico consumidor a. nivel internacional son las
menos seguras porque no puede definirse de antemano cudl sera la ley
aplicable, ni cuales seran los derechos que pueda alegar el consumidor.

La aprobacion de una ley de comercio electrénico con base en la
ley modelo de unciTRAL no modificard sustancialmente esta situacién,
pero si facilitara el reconocimiento de los mensajes electrénicos como
medio de formacién del contrato y medio de prueba del mismo.
Especialmente removera el obstdculo de que pluedan ser presentados
como medios de prueba ante los jueces.
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3. Definicion de Sistemas B2B

El mantenimiento de distintos sistemas computacionales provoca
fugrtes costos para el almacenamiento y controf de informacion
redundante, la reclasificacién y reformateo de datos de un sistema a
otro, la actualizacion y seguimiento de 'cédlgo en lenguajes que va
resultan obsoletos, y ademds provoca complicaciones "en Ié
programacion de enlaces entre sistemas para la transferencia de datos.
Ademas, la informacion que se necesita en un sistema no siempre estd
disponible en forma oportuna, pues proviene de otro sistema distintd, y
entre ambos no existe ningin enlace. ‘Al no tener la informacién a
tiempo, las decisiones de cada 4rea o unidad de negocib se basan mas
en el instinto que en una comprension de la situacidn real. En'resumen,
al tener los sistemas fragmentados, el negocio estd fragmentado.

Los sistemas empresariales resuelven  estos probiemas,
manteniendo una sola base de datos que interactla con los distintos
mddulos del sistema, cada uno de los cuales apoya una actividad de la
empresa especifica. En el momento en que se lleva a cabo una
modificacion de la informacién en uno de estos madulos, el cambio se ve

reflejado en todos los mddulos restantes.

. Los sistemas empresariales son aquellos que integran Ia
informacién en una sola base de datos central, en la cual se almacenan

’datos de y hacia aplicaciones modulares que apoyan virtualmente todas
y cada una de las actividades de negocio de una em'presa. '

Estos sistemas permiten a una compaiiia integrar sus datos a
través de toda la organizacidn, controlando los flujos de informacién a
través de diferentes 'departamentos y 'unidades de negocio. Esto
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representa importantes ventajas: manejo efectivo de los datos,
informacién actualizada en el momento mismo en que se llevan a cabo
las operaciones, ademas de que provee solucidén a los problemas de
fragmentaciéon de informacion de las grandes corporaciones, lo cual se

traduce en fuertes ganancias de productividad y eficiencia.

Sin émbargo, por el hecho de ser software genérico, de
aplicabilidad “casi universal” (es decir, que no ha sido disefiado para un
negocio particular), impone su propia légica y algunas veces profundos
cambios estructurales y estratégicos a las empresas. Su disefio refleja
una serie de suposiciones sobre la forma en que las compaiiias operan,
y no siempre estas suposiciones van de acuerdo con los intereses de la

compafiia.

Implementacion Tradicional de B2B

En el caso de una implementacion tradicional de sistemas de una
empresa, la compafia establece qué es lo que quiere gque el software
haga, y después se elabora o se a'dquiere un paquete gue cumpia con
estos requerirhientos. En el caso de los sistemas de empresa, el proceso
es inverso, la forma de llevar el negocio debe ser ajustada de forma que
se adapte al software adquirido. La solucién que se busca con frecuencia
es 1a pe_rsonalizacién del sistema adquirido. Las personalizaciones de
sistemas de empresa pueden ser posibies hasta clerto punto vy
estableciendo ciertas limitantes.

Como estos sistemas son modulares, las compafiias como parte de
la hersonalizadién, pueden instalar sélo aquellos mddulos que resultan
mas apropiados para su negocio. Ademds, Ia mkayor parte de los
Sistemas Empresariales cuentan con tablas de configuracién a través de
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las cuales, se pueden particularizar algunos aspectos del sistema y.
adaptarlos a la forma en la que trabaja la compafiia. Por ejemplo, una
organizacién puede seleccionar el tipo de inventario que desea manejar,
PEPS o UEPS. Mientras mas sofisticado sea el sistema, mas completas

pueden ser estas tablas de configuracién.

A pesar de que las tablas permiten un cierto grado de
personalizacidn, este proceso se ve adn mas limitado cuando se maneja
el negocio en forma mas caracteristica. En si, la compéﬁia tiene dos
opciones, aungue ninguna de ellas resulta ideal: puede reescribir parte
del codigo del sistema, o bien continuar utilizando un sistema existente
y programando interfaces entre éste y el Sistema Empresarial, aunque
esto poco a poco puede ir diluyendo los beneficios de la integracion de

un sistema de empresa.

Ventaja competitiva

Un sistema de negocio electronico B2B impacta de distintas formas
a una empresa dependiendo de sus estrategias y ventajas competitivas.
El impacto negativo que implica un cambio en la forma de llevar los
procesos de la organizacion, uniformizandolos con los procesos de todas
las compafiias que manejan ese mismo sistema empresarial, se
minimiza en los casecs en que la ventaja competitiva del‘negocio se
deriva principalmente de lo distintivo de sus productos. En cambio,
‘cuando fa ventaja competitiva se basa mas en servicio y precio que en
el producto, el riesgo se incrementa, pues la implantacion del sistema

empresarial puede desaparecer las fuentes de ventaja de la empresa.

Una estrategia efectiva en estos casos consiste en implantar el
sistema’ de empresa, pero ademas invertir en la construccién de
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aplicaciones propias que apoyen los elementos que constituyen la
ventaja competitiva de la empresa. Por ejemplo, si la elaboracidén de
prondsticos de ventas en la empresa represepta una clara ventaja sobre
el resto de las compafiias del ramo, es conveniente la elaboracién de un
sistema a la medida para esta tarea, y mejor aun si se construye en el

mismo lenguaje manejado por el proveedor del sistema empresarial.

Si la estrategia de ta empresa estd mas bien basada en costos, es
muy probable que no sea lo mas conveniente la adquisicion de un
sofisticado sistema empresarial. Hay que tomar en cuenta que se
pueden tener sistemas no demasiado complejos que cumplan con las
necesidades del negocio a costos mas bajos que un sistema empresarial
(los precios de implementacion varian entre los 50 y 500 millones de

- délares) '

Ademas de tas implicaciones estratégicas, el sistema de empresa
impacta la organizacion y la cultura de la compafia. Por un lado, provee
acceso en tiempo real a las operaciones, permite a la empresa controlar
- sus flujos de informac_ic')n, y provoca una centralizacion del control de los
datos, asi como una estandarizaciéon de procesos, lo cual lleva a la
empresa a una cultura de “uniformidad”, caracteristica principal de las

compafiias europeas modernas.

Estos sistemas ayudan con frecuencia a aumentar la disciplina en
la empresa. Permiten establecer una mejor administracién vy control de
procesos. Pero a la vez, dependiendo del enfoque que'estabiezca la
gerencia, estos sistemas pueden' permitir también una mayor
creatividad en e! control de las actividades, ya que al contar con un
manejo eficiente de los datos, se tienen menos restricciones en cuanto a
nuevas ideas bara_mejorar algun proceso ya existente. h
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Para corporaciones multinacionales, los sistemas empresariales
resultan de mayor importancia, debido a que en estos casos es esencial
tomar en cuenta la uniformidad que existe entre las diferentes regiones
donde opera la compafiia. Un sistema empresarial puede introducir
pricticas de operacién mas consistentes a través de unidades de
negocio, € incluso apoyar proyectos mas ambiciosos de globalizacién. En
este punto, sin embargo, también hay que analizar cuidadosamente los
beneficios mencionades, pues algunas veces puedeh  resultar
cdntraproducentes. Existen compafiias cuyas unidades regionales se
deben adaptar a las normatividades locales, y una pérdida de flexibilidad
en este aspecto puede resultar en una pérdida de ventaja competitiva.

El auge de los sistemas empresariales y su aprovechamiento por
parte de compaiias de distintos ramos se puede considerar com(; el
desarrollo mas importante de tecnoiogia de informaéién corporativa del
siglo XX. Hemos visto las importantés ventajas que proveen los
sistemas empresariales a empresas que scolian tener fuertes gastos por
mantenimiento de sistemas independientes, y de informacion
redundante. Hemos visto que las mas importantes caracte‘risticas de una
corporacion moderna muchas veces son adoptadas por las compafiias al
implantar sistemas empresariales que les proporcionan eficiente manejo
de flujos de informacidén a través de todas las unidades del negocio y
consecuentes ganancias en tiempo, productividad y costos.

Pero también se deben considerar ios serios problemas qu'e puede
implicar el establecimiento de un sistema empresarial en una compaiiia.
No son desconocidos los altisimos costos de implantacién, ni el hecho de
gue las fuertes modificaciones estructurales y de procesos que imponen
a una empresa pueden Ima‘s que mejorar el desempefo de la
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corporacion, llevarla a perder sus ventajas competitivas, tener gue
aumentar sus precios, tornarse mas rigidas en su operacién, y en

algunos casos extremos, llegar a la bancarrota.

Se puede cuestionar en qué estriba la diferencia entre una
implementacion exitosa y el desastre de un sistema empresarial, y el
punto mas importante es el hecho de que antes de precipitarse a la
adquisicion e instalaciéon de un software de este tipo, la empresa debe
analizar detenidamente sus procésos de negocio, no contemplando la
automatizacidon como un reto tecnoldgico a corto plazo, sino estudiando
en forma muy cuidadosa los cambios en el manejo de la compafiia que
implicaria esta automatizacion. Resuita notorio que las implicaciones
administrativas y de control se vuelven mucho mas criticas que las
implicaciones meramente técnicas. Es importante que la organizacién
estudie sus ventajas, sus debilidades, l0s puntos donde radica su fuerza,
con el fin de que el sistema empresarial venga a combatir las
debilidades, pero en la medida de o posiblge sea personalizado para
conservar las ventajas competitivas, y se logre un balance adecuado
para la empresa entre adaptacion al software por parte de las dreas de
trabajo, y adaptacién del sistema a los procesos que constituyen el

corazén del negocio. .
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3.1. Seleccién de alternativa tecnoldgica

- Aqui se debera definir, de acuerdo a las apiicaciones detectadas vy
al volumen de informacidn, que tipo de tecnologia se utilizara, a
continuacién se precisan los aspectos mas relevantes en materia de

recursos tecnolégicos que deberan emplear:

3.1.1. Plataforma a utilizar

De acuerdo a los reguerimientos de desempefio de los sistemas
identificados y a las habilidades del personal con el que se cuenta, se
debera elegir la plataforma adecuada, sin embargo si en el analisis .lse
detecto que el perfil de los empleados no va de acuerdo con la seleccién
tecnoldgica, se deberd considerar si la capacitacién o contratacién de
nuevo personal, asi como la curva de aprendizaje no resulta demasiado

costosa con este cambio de plataforma.

3.1.2. Tipo de arquitectura

Se debera decidir que tipo de arquitectura de sistemas cumple con
ios requerimientos detectados en la fase de identificacidn de
necesidades, por ejemplo si se implementaran sistemas distribuidos con
arquitectura cliente servidor o si serdn sistemas independientes
interconectados por algun otroc medio, lo anterior se deriva
principalmente de la ubicacidn fisica de las dreas de la orga'nizacic')n.

3.1.3. Herramientas de programacién

~ Es importante definir la o las herramientas “institucionales” de
desarrolle, vya que si se locgra que todos los desarrollos sean
homogéneos, su integracidn a los procesos serd practicamente
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transparente, sin embargo esto pocas veces se puede conseguir, ya que
para diferentes necesidades se encuentran en el mercado diversas
herramientas o soluciones, 10 que ocasiona que poco a poco se vayan
agregando nuevas herramientas institucionales, y por lo tanto los
_huevos desarrollos tengan cada vez menos elementos comunes que

permitan una satisfactoria integracién posterior.

3.1.4. Manejador de base de datos

El volumen de la informacién manejada por la organizacion resulta
de vital importancia para la seleccidon de un manejador de base de
datos. De esta forma, sera conveniente contemplar una herramienta
poderosa en los casos en que se procesan y almacenan grandes
cantidades de datos diariamente, que permita que las mas voluminosas
transacciones puedan llevarse a cabo en un minimo lapso de tiempo vy
con un almacenamiento fisico 6ptimo. También se deberad tomar en
cuenta que todas las habilidades del manejador de base de datos

seleccionado.

Como producto final se deberd generar una matriz de Plataformas

Tecnoldgicas vs, Aplicaciones y vs. Procesos.
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3.2. Integracion en una comunidad de negocios

electronicos

Hasta ahora se ha hablado en esta m'etodologfa sobre la adopcidn,
o bien, la actualizacién de los sistemas ERP dentro de la organizacion,
de acuerdo a las necesidades reales de manejo de informacién de la
misma. El siguiente paso consiste en una planeacion conjunta asi como
programacion de tiempos para lé implementacion del proyecto de e-
business con proveedores y clientes, que les permita en un principio

compartir en forma efectiva informacion esencial.

Un tercer paso seria el enlace electrénico de la informacion tanto
de clientes como de proveedores a través del uso de tecnologias de
Internet, dando como resultado una auténtica corporacidon virtual que
permita la interaccidn con cualquier cliente y cualquier proveedor en
cualquier momento que se desee. Cuando los sistemas de diferentes
socios de negocios se encuentran integrados tan estrechamente que
operan como. si fueran uno sdélo, entonces se tiene una cadena de
negocios electrénicos en accién.

Internet ha logrado un alto nivel competitivo, y ha creado una
gran complejidad en el terreno de. los negocios. Hoy en dia, las
organizaciones que mejor aprovechen el poder de Internet lograran una
mayor ventaja competitiva en satisfaccién del cliente y margenes de
ganancia [23].

Algunos de los principales elementos que se deberan tomar en
cuenta en la integracién entre negocios (business to business), y que
representan auténticos retos en el disefio de este tipo de aplicaciones se
describen a continuacion:
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Seguridad

Cuando una compafia considera un proyecto de negoéios
electrénicos, uno de los primeros aspectos a considerar es el de la
seguridad a través de Internet. En algunos casos resulta necesario
" cruzar los firewalls corporativos para acceder informacion de las
compafiias socigs. De tal forma que es indispensable definir desde el
inicio los niveles de seguridad, es decir, hasta donde puede llegar la

interrelacién entre organizaciones.

8
Péginas web
Datos de
la empresa
\. Base de
datos

Usuarios SQL &/ ) ." Usuarios Internos

Fig. 13. Seguridad en el Comercio / Negocio electrdnico
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Cambio en los procesos de negocio

Mientras que las empresas suelen enfocarse en los retos
tecnoldgicos del negocio electrénico, tales como la integracidon con
tecnologias de ERP, el auténtico reto consiste en el impacto que la
- automatizacién tendra en los procesos del negocio. Una cadena de
abastecimiento electrénico trae considerables cambios consigo en la
forma en que las compaifias suelen manejarse, desde el proceso de

planeacion hasta la compra.

Para el éxito de un negocio electrénico, las organizaciones deben
estar dispuestas a colaborar con sus proveedores y clientes a través de
Internet, intercambiando en forma dindmica datos de inventario,
programas de produccidn, prondsticos, planes de promocién, etc. La
' mayoria de las organizaciones atn no se muestran totalmente
dispuestas a compartir informacion, temiendo que de alguha manera
ésta pueda caer en man.o_s de los competidores. Para soluciocnar este
problema, las compaﬁias se encuentran en vias de desarrollar una
cultura de apertura, educando a sus socios en los beneficios de Ia‘
integracion. También se estan desarrollando pactos entre miembros de
comunidades electronicas para mantener |a confidencialidad de la
informacion. '

Enlaces débiles

Ya que la integracién en negocios electrénicos es una actividad
- coordinada, toda la cadena puede resultar dafiada si uno de los enlaces
es poco eficiente para proveer la informacién correcta en el momento
oportun‘o. Las mas pequefias compafiias en la comunidad pueden no
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tener los medios financieros para encontrarse a la par con los miembros

mas prosperos.

Beneficios

Este es un factor importante de éxito para varias compafias. Es
importante dar a conocer a los socios de negocios de la cadena los
beneficios que cada uno.de ellos podrd obtener de la implementacion del
proyecto; no sélo se deben de mostrar los beneficios propios, esto con
toda sequridad desalentara a los demas participantes del pE'oyecto.
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3.3. Implantacidon ‘ .

Lo que resulta crucial es un replanteamiento de los procesos de la
empresa. Algunas'compaﬁias reconocen sus errores de operacion del
pasado, e inician programas de reestructuracién a gran escala, vy
deciden evitar repetir los rnovirhientos equivocados y tratan de ser
menoé vulnerables. Otras empresas en cambio no hacen nada al
respecto. Pero aun . asi, las cuestiones sobre estrategia corporétiva,
perduran, y para sobrevivir, toda compafia debe comprender lo que es

una buena implantacion de las nuevas formas de hacer negocio.

Uno de los puntos mas inquietantes sobre el tema es el hecho de
que no existen evidencias satisfactorias que indiquen el éxito o fracaso
de una implantaé:ién de este tipo en México, pero de lo que si existe
evidencia es de que en los procesc de reingenieria iniciados por las
compafias se encontrdo que mas del 60% abandonaron el proceso. Las
empresas con menores tasas de abandono probablemente se lo deben al
hecho de haber contado con una bien estructurada estrategia, o bien, al
hecho de no haber prestado atencion a su‘problema, y no ébandonar el

negocio.

Para medir el éxito de la estrategia de modificacién de los
procesos para la implementacion de todo un grupo de acciones de
creacion o modificacion de sistemas existentes, procesos de
interconexién, modificacién de procesos administrativos, es a través del
tiempo de respuesta de los procesos modificados durante un periodo de
estudio; sin embargo, tampoco es esta una buena medida ya que la
curva de inicio en cualquier cambio-de actividad suele ser prolongada.
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El éxito de una impiantacién de tal envergadura se funda en un
cierto nimero de premisas, que no pueden alterarse, y que si se
ignoran, explican en cierta forma el porqué podria fallar el proceso de

implantacion.

Si la implantacién no-se realiza a nivel total, los costos generales
asignados a cada unidad pueden no ser tan importantes como los costos
y restricciones subyacentes. Una unidad de negocios debe explicar sus
decisiones a la alta direccién, gastar tiempo en planeacién y otros
sistemas corporativos, seguir directivas y politicas dictadas por la
administracién general, y renunciar a la oport‘unidad de motivar a los
empleados con sus propios recursos, esto significa que una estrategia
no funciona a menos q'ué se aflada valor a fas unidades de negocio,
proporcionandoles beneficios tangibles que les permitan cubrir los costos
inherentes del proceso de implantacién. Para comprender cémo formular
una correcta estrategia de implantacidn, es necesario especificar las
condiciones bajo las que realmente se puede crear valor con los nuevos
procesos, el beneficio de los nuevos procesos aplicado aun esquema de
unidades de negocio completamente auténomas resulta cuestionable ya
que se debe tener el concepto de interrelacidén entre unidades de
negocio, que se unen a través de la nueva tecnologia, y amplian canales
de distribucidn comunes y su interrelacion. Hoy en dia, el manejo de
unidades independientes mas bien puede minar el desempefio de cada

una de ellas.

La estrategia de reestructuracion busca que los nuévos procesos
identificados en el anélisis se encuentren en el umbral de un cambio
significativo. La corporacién debe intervenir, cambiar al equipo de
administracién, modificar la estrategia, y proporcionar nueva tecnologia.
Despues, continlia haciendo mejoras a los procesos para construir un
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conjunto de cambios constantes, dando como resultado una compania
fortificada o bien upa industria transformada y es importante considerar
que cuando se implementa una nueva forma de trabajo correctamente,

el concepto de reestructuracion es sélido.

Para funcionar, la estrategia requiere de asignar a un grupo de
administradores corporativos que se dediquen a la transformacidon de la
compafiia, este equipo de implantacion se enfrenta con frecuencia a
riesgos considerables, después de tddo no sélo estdan modificando su

forma de hacer negocios, sino que estan reestructurando su empresa.

En resumen, la implantacién de una solucibn de negocios
electrénicos B2B se basa y fundamenta en los siguientes aspectos:

+ La implantacién del sistema debe cubrir todos y cada uno de los
elementos criticos del negocio. .
Los sistemas de negocios electronicos B2B deben considerarse

como herramienta estratégica mas que herramienta tecnoldgica.

Tener identificados los brocesos de trabajo de la empresa y tener
la capacidad de aplicar reingenieria en aquellos que asi lo

reguieran.

El equipo de trabajo que desarrolle e implante el sistema debe ser

total conocedor de la logistica de operacion del negocio y convivir
con |a tecnologia. ‘

» Involucrar de manera totai a los Socios y Directivos de la empresa

como parte del desarroilo del sistema.

Déﬁnir pfétaforma y arquitectura tecnolégica a utilizar, evaluar

todo lo existente y lo que hace falta.

Definir entre “hacerlo en casa”, “mandario a hacer” o una mezcla
de ambas,
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e Cubrir los aspectos legales que confieran a la(s) region(es) donde
se tendran negocios.
Finalmente se requiere de paciencia, mucha paciencia, un proyecto
de este tipo y mas si incluye integracién con sistemas ERP son factibles .
en periodos de 1 a 2 afos, no antes,‘sin embargo el hacerlo. bien vy
apegado a un estricto y bien disefiado plan de trabajo definitivamente
dara a la empresa una verdadera ventaja competitiva en el mercado,
volviendose un negocio atractivo para los consumidores, socios y

empleados de la empresa.
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" CONCLUSIONES

Para poder aprovechar las ventajas de las nuevas oportunidades
de negocios, y explotar las oportunidades actuales, las organizaciones
necesitan trabajar mas estrechamente que nunca con sus ‘socios. Una

. gran variedad de enfoques y sistemas para permitir los negocios

electronicos entre organizaciones estan surgiendo constantemente.

Estos sistemas se volveran tan imbortantes para las compafiias
como sus propios sistemas empresariales. Hacer la eleccién correcta
requiere  una comprensidon y . exploracidn de las diferencias
fundamentales entre sistemas. Ciertos enfoques se adecuan a las
necesidades de los negocios mejor que otros, dependiendo de la
naturaleza de las relaciones que existan entre una ofganizacic’)n y Sus
socios, Hacer una buena decisién hoy ayudard a las organizaciones a
maximizar sus oportunidades actuales Y tomar ventaja de las

- oportunidades que cada dia surgen.

El surgimiento de los negocios electrénicos como una fuerza
motivadora de la redefihié:ién de procesos de negocios y cadenas de
valor establece un reto a los enfoques tradicionales de implementacidn
de sistemas. A partir del andlisis de las similitudes y diferencias entre
las implementaciones tradicionales de ERP y las implementaciones de e-
business, queda claro que los beneficios y metas entre ambas son en la
mayoria de los casos idénticas, o bien, complementarias.

Las aplicaciones ERP y E-Business estan empieando ruevas

tecnologias, que poco a poco formaran parte de la estrategia global de
las empresas. Las implementaciones de e-business serdn mas exitosas
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mientras mejor se encuentren apoyadas e integradas con los sistemas

ERP y otras aplicaciones e-business relevantes en la arganizacion,

Las empresas deberdn asegurarse desde un inicio que tanto los
esfuerzos orientados a ERP como a negocios electrénicos avancen a la
par, tanto en la definicion de procesos de negocios, en cuanto a

recursos humanos, tecnologia y crganizacién.

Una forma comun de evaluar el valor que la web proporcionara a
la organizacién, es la de analizar el potenciai de la venta de productos o
informacion en linea. Sin embargo, restringir el valor del comercio
electrénico a las ventas directas significa ignorar la mayor parte del
valor del negocio. Evaluado solamente por las ventas directas, Internet
como canal de distribucién no puede competir hoy en dia con otros
~ canales de mercadotecnia. Se estima que en los Estados Unidos las
‘ventas ‘por Internet en 1995 llegaron a.200 millones del dotares,
mientras que las ventas directas convencionales (catdlogo, telefdnicas)
totalizaron 60 billones de dolares.

Hacer dinero a partir de las ventas directas es ciertamente el
primer camino para obtener valor del comercio electrénico. Pero hay
muchas otras mds. A continuacién se describen los componentes del

valor del negocio:

Mejorar:
Promociéon de productos
Nuevos canales de ventas
Ahorros directos
Servicio a clientes
Imagen de marca
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Transformar: .
Aprendizaje tecnoldgico y organizacional

Relaciones con los clientes

Redefinir:
Nuevas capacidades de productos

Nuevos modelos de negocio

Estas tres categorias,. mejorar, transformar y redefinir la
organizacién, miden la cantidad de cambio .al modelo global del negocio
de la organizacidn, asi como el impacto en términos de resultados.
Transformar una organizacidn requiere mayor creatividad, mas trabajo,

¥ niveles adicionales de riesgo.
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Et rol de la compafiia dentro de la cadena de valor debe ser: Productor /
Manufacturero Distribuidor. El producto puede ser entregado en linea -
libre del gasto y molestia de requerir de un cahal fisico de distribucion.
Existen productos que siempre requeriran de un canal de distribucion
fisico ..'.AUNQUE, mucha de la experiencia de la compra puede ser
“digitalizable”, evaluar lo “digitalizable” de un producto no es sencillo,
requiere identificar alternativas. La disposicion de la gente se divide en
segmentos o adversidad al Web: “Convénceme”. El estado del
mercado se determina por ia ‘distribucién de los clientes que determina

el tiempo e intensidad de las inversiones requeridas.

Debido & que el concepto de negocic electrénico, o e-business es
mucho mas que un juego tecnoldgico, involucra una gran cantidad de
operaciones internas de la compafiia, asi como operaciones clave de [os
socios de negocios. Tambi'én afecta la forma en que la organizacion
visualiza su estrategia y sus operaciones. Podrian considerarse algunos
aspectos claves para el éxito de las implehentaciones de negocios

electronicos, basados en las experiencias de organizaciones que han
sido pioneras en el &rea: -
» Identificar claramente cémo los objetivos del proyecto cubren los

elementos criticos del negocio, antes de iniciar.

* No tratar el negocio electrénico como una aplicacién “front end”.
Realmente es un concepto que cambia la forma de operar de las
organizaciones.

* Recordar siempre que un proyecto de negocios electrénicos debe de
ser guiado por el negocio, y no por iniciativas de tecnologias de

- informacion.
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o Formar equipos que combinen habilidadés del negocic y de

tecnologias de informacion.

« Identificar y dar amplia participacién a los aitos directivos del

negocio, comprometiéndolos con el proyecto.

s Balancear el liderazgo por unidades de negocic con el liderazgo

central.

* Planear en cada paso la forma de integrar el negocio electrénico con

los sistemas ya existentes en el negocio.
» Comprender los requerimientos legales y de sequridad.

« Poner atencién al cambio cultural; resulta un reto de mayor

envergadura que el reto tecnolégico.
* Incluir a los socios clave del negocio en el proyecto

Para maximizar el poder de este nuevo concepto, resulta esencial
que el enfoque de la organizaciéon sea el correcto. Primero, se deben
establecer tiempos para Ié entrada a los negocios electrénicos, de tal
manera que se minimice el riesgo y se incremente la preparacién. En
segundo lugar, se debe comprender la profundidad y amplitud de los
cambios que la organizacidon debe lograr para tener éxito. Los negocios
electrénicos se deben asumir como una parte integral de la filosofia de
la organizacién. Las iniciativas de e-business deben de volverse parte de
la vision, metas, estrategias, estructura y operaciones de la
organizacidn. Afecta el negocio desde sus bases, su administracidn, su
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presencia fisica, y la clase de personas que trabajan en ella, asi como

las habilidades que deben poseer.

Los retos que se enfrentan ante un proyecto de negocios

electrénicos incluyen?

+ La compl"ens'ic’nn de lo que es el negocio electrénico. En principio, no
es lo mismo que comercio electrénico. Mientras que el comercio
electronico involucra la publicidad, venta y compra de productos y
servicios en Internet, el negocio electrénico se extiende para
ajustarse a lo que la organizacion es: su filosofia, sus mercados y su

valor para el cliente.

» La comprension de todos los efectos qué este nuevo tipo de negocios
puede tener, desde la creacién de nuevas fuentes de valor para los
accionistas, incremento de la lealtad del clienté, reduccion de costos,
apertura de nuevos mercados, creacién de productos y servicios,
liderazgo en el mercado, flujos entre los procesos del negocio, y un

manejo distinto del riesgo.

* La comprension de que el modelo de negocio del futuro serd muy
diferente al modelo actual. Dicho modelo estard basado en relaciones
que deberan construirsé, mantenerse y mejorarse a través del
tiempo. Hoy en dia nos encontramos en las primeras etapas del
desarrollo de empresas globales, que comienzan a ser descritas como
comunidades de negocios electrdnicos. Estas comunidades seran el

siguiente paso en la evolucién del modelo de negocios corporativos.
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La comprension de la interdependencia de cada componente de la
organizacién al crear, implementar e integrar proyectos de negocios

electronicos y acoplarlos a las estrategias y estructuras actuales.

La comprensién de que un compromiso total por parte de ia alta
direccidén es la Unica forma de lograr el éxito al involucrarse en un
préyecto de transformacion tal como el negocio electrénico. Las
iniciativas que se tomen deberan ser dirigidas a cambios profundos
en la forma de operar, y deberan de tal manera involucrar a los mas

importantes ejecutivos del negocio.

La comprension de que el negocio electrénico es un drea en evolucidén
que requiere mucha inversion futura y constante desarrollo. La
organizacién se debe transformar en una entidad en constante
cambio,'éon una cultura que acepte que cada dia serd distinto y que
todo desarrollo es bueno en cuanto a los beneficios que trae consigo.

Finalmente en el campo de la Computaciéon (Informatica para

algunos otros) a pesar de io joven de esta ya considerada ciencia se han

vivido ya 3 revoluciones tecnoldgicas todas ellas ligadas entre si vy

siempre con caracter innovador.

En la década de los 80's el auge de las PCs (Computadoras

Personaies) hizo llegar a todos los escritorios de las empresas el

procesamiento de informacién de manera automatica.

En la década de los 90's el auge de ias Redes LAN (Local Area

Networks) logro centralizar y al mismo tiempo distribuir procesamiento

de {a informacién residente ya en las PCs de los usuarios.

.
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Ahora en esta década que recién inicia tenemos el auge de la
WWW (World Wide Web), mejor conocido como Internet, donde

nuestras Redes LAN llegan al limite que nosotros pongamos.

El hacer Negocios Electrénicos B2B es mas que vender un
producto y/o un servicio, es integrar de manera total la nueva forma de
marketing de las empresas consolidande la fidelidad de los clientes,
generando fa expansion de la empresa, todo ello gracias a los valores
agregados que se pueden brindar cuando la informacion manejada es
oportuna, no olvidemos que el valor hoy en dia de cualquier.empresa
esta no en sus activos, ni en sus uti'Iidades 0 en sus volumen de ventas,
no, esta en la informaciéon que esta maneja y que finalmente es con la
que se mueve.

Los eslogans empleados por los lideres de la industria tales como:
* ¢hasta donde quieres llegar hoy?” (Microsoft) o “La computadora es la
red” (SUN Micro Systems) no son otra cosa que el reflejo de este mundo

cambiante y vertiginoso en Tecnologias de Informacion.

Nuestro compromiso como Ingenieros radica en tener la habilidad
de investigar, probar y desarrollar nuevas tecnologias conforme estas se
van presentando, sin perder de vista nuestro sentido humano y sin dejar
de tenér en mente el principal objetivo de la computadora, “contar con
una herramienta que facilite el trabajo”, asi de simple.
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GLOSARIO

B2B : (Business To Business, Empresa a Empresa), modalidad de
comercio electrénico en el que las operaciones comerciales se realizan

entre empresas y no con usuarios finales.

B2C : (Business To Consumer, Empresa a Cliente), modalidad de
comercio ‘electrénico en el que las operaciones comerciales se realizan

entre una empresa y sus usuarios finales.

Computadora : Maquina electrénica capaz de procesar informacién

a altas velocidades.

e- : En Internet se le usa seguida de guén como abreviatura de

“electronic” (electrénico) a modo de prefijo.

e-Business 1 {Negocio Electrénico), Cualguier tipo de actividad
empresarial realizada a través de Tecnologias de Informacion y

Comunicaciones.

e-Commerce : (Comercio Electrénico), Intercambio de bienes y/o
servicios realizado a través de Tecnologias de Informacion vy

Comunicaciones.
EDI : (Electronic Data Interchange, Intercambio Electronico de
Datbs), Sistemas y protocolos estandaljizados para Intercamblo de datos

a traves de la Redutiliado por empresas.

Extranet : Interconexién entre dos o mas organizaciones a través
de sistemas basados en tecnologia de Internet.
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Firewall : (Muro de Fuego), Sistema que se coloca entre una red
local e Internet, con el objetivo de garantizar seguridad, privacidad y

autentificacion.

Globalizacion : Fendmeno de repercusidon  automatica,
instanatanea ¥ de alcance mundial que se da en el ambito de las
actividades sociales, econdmicas Y finéncieras y que es causadq por el
uso de Tecnologias de Informacién y Comunicaciones.

Hardware : Componentes fisicos de un orenador o de una red, en
contraposicién con los programas o elementos idgicos que los hacen
funcionar.

Home Page : (Pagina Inicial), primera pagina de un servidor
WWWw.

HTML : (Hyper Text Markup Language, Lenguaje de Marcado de
Hiper Texto), Lenguaje en el que se escriben las paginas a las que se
accede a través de navegadores WWW.,

Internet : Conjunto de redes conectadas entre si, nacida en 1969
en los EE. UU., también se le conoce como la “Autopista de la

2

Informacidn”, la “Web” 6 la WWW.

ISP : (Internet Service Provider, Proveedor de Servicio de
Internet), empresa u organismo dedicada a ofrecer servicios de
conexién a otras empresas hacia Internet,



“Java : Lenguaje de programacion desarrollado por la empresa SUN
Micro S\/stems para la elaboracidén de pequefias aplicaciones llamadas
applets y que operan sobre cualquier plataforrria de navegadores de
Www,

LAN : (Local Area Network, Red de Area Local), -Conjunto de
computadoras que forman una red de datos para dar servicio en un area

geografica de pocos kilometros cuadrados.

Navegar : Actividad 'c!ue consiste en explorar la WWW.

Navegador : También conocido como “browser” y cuyo proposito
es permitir la navegacnpon en la WWW, es deicr, es la apllcacmn con la
que el usuario mteractua en Internet.

051 : (Open System Interconnection, Inte;onexién de Sistemas
Abiertos), Modelo de referencia disefiado con el aobjetivo de convertir en
estandares internacicnales todo lo relamonado con fa fabricacién de

redes de ordenadares y sus componentes

Portal : Sitio en la Web cuyo objetivo es ofrecer al usuario de

forma facil e integrada una serie de recursos y servicios.

Proxy : Servidor especial encargado, entre otras cosas de
centralziar el trafico de Internet en'una empresa, brindando sistemas He
seguridad y autentificacién, se recomienda como complemento de un
firewall.

Servidor : (Server}, Computadora que puede brindar diferentes y
muy variados servicios que generaimente son el ndcleo de cualquier red
de datos, existen de archivos, de impresién y de Internet.
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Software.: Programas o elementos I6gicos que hacen funcionar

una computadora o una red de estas.

TCP / IP : (Transmission Control Protocol / Internet Protocol,
Protocolo de Control de Transmisidn / Protocolo Internet), sistema de
protoéolos de comunicacién en que se basa Internet y basa su principio
de operacion en la divisidn en forma de paquetes de l{a informaci pon

que viaja en la red.

Web : (Malla, Telarafia), Servidor o conjunto de ellos de Internet y
es una forma generica de llamara a Internet.

WWW @ (World Wide Web, Telarafia Mundial), Sistema de
informacion distribuido de cualquier tipo, g‘ra'ﬁco, texto,imagén fija o en
movimiento y accesi_ble a través de ios navegadores; también se le

conoce como otra forma genérica de liamara a Internet.
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