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Convenciones para facilitar 
la le~tura 

Incluimos una ayuda gráfica a base de un icono en el margen izquier­
do del texto para hacer algunas indicaciones, con el objeto de destacar 
aquella información que consideramos relevante; también emplea­
mos convenciones para denotar cómo deben introducirse las direc­
ciones electrónicas que se presentan a lo largo del estudio. 

Para facilitar la visión, presentamos al inicio de cada capítulo un 
esquema gráfico que muestra los puntos principales tratados en el 
capítulo. 

Con el símbolo de nota se resaltan los comentarios adicionales al texto que 
permiten una mejor comprensión del tema tratado. Además, las notas se 
diferencian del texto general con una ligera pantalla como recuadro. 

Las direcciones en Internet las destacamos en forma cursiva; para 
poder consultarlas debe introducirlas en la ventana de direcciones de su 
navegador -Microsoíi Internet Explorer o Netscape- tal y como se en­
cuentran escritas en este estudio, empleando las mismas letras y en 
mayúsculas y minúsculas. 



Introducción 

Comercio electrónico, negocios electrónicos, B2B, B2C, tienda "irtual, 
portal, máquina de búsqueda, etc. Todos estos términos empleados 
en Internet aparecen diariamente en los medios de comunicación, y 
son tema de conversación de muchos empresarios mexicanos; sin em­
bargo, pocos empresarios conocen su significado real, y sus implica­
ciortes, lo que les im.pide discriJ:r.irLar entre lo que es fu1a realidad y 
aquello que es sólo una promesa; no están convencidos de que Internet 
les pueda ayudar, y en cambio consideran que no es un canal de ven­
tas adecuado para hacer negocios, que carece de seguridad, que quien 
visita un sitio en Internet puede robar la información de su empresa 
en cualquier momento, etc. Estos temores generalmente se dan por la 
falta de información útil, oportuna, clara y precisa. 

Partiendo de la premisa de que al presentar a los empresarios 
mexicanos una investigación que integre el proceso para la incursión 
de las empresas mexicanas en el comercio electrónico a través de 
Internet, sus empresas comenzarán a ingresar a éste, concentramos 
en este estudio toda aquella información que realmente ayude a su­
perar sus miedos o temores hacia el comercio a través de la red de 
redes, y que mediante su lectura les permita considerar aquellos as­
pectos que son de vital importancia para llevar a cabo una correcta 
implantación de este nuevo esquema de negocios. 

De esta forma, el primer capítulo de la presente investigación se 
dedica a presentar la metodología empleada para llevar a cabo este 
estudio. 
En el Capítulo 2 se presenta la explicación de lo que es el comercio 
electrónico a través de Internet, así como las categorías y modelos 
que existen actualmente, junto con las implicaciones que tiene, tanto 
para el consumidor como para la empresa. 

El Capít-illo 3 erigloba. todos aquellos aspectos que debe conside­
rar el empresario dentro de su actual negocio -o negocio tradicional-
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antes de tratar de incorporarse al comercio electrónico. Aspectos ta 
como el producto, la competencia, la atención a clientes, etc., son ab 
dados. 

El Capítulo 4 presenta el tema de mayor importancia de este t 
bajo, el proceso para la incursión de una empresa en el comercio el 
trónico a través de Internet, paso a paso. En éste se tocan puntos 1 
importantes como el diseño y desarrollo del sitio comercia] en Interr 
la publicidad, la seguridad en Internet, así como las empresas a 
que puede acudir un empresario para que le desarrollen su sitio. 

En el Capítulo 5 se presentan íos aspectos legales y éticos qUE 
empresario debe considerar incluir en su sitio Web comercial, una\ 
que ha decidido incursionar en el comercio electrónico a través 
Internet. 
Como parte también importante de este trabajo, en el Capítulo 6 
presenta un caso práctico de un sitio Web comercial mexicano exi 
so: Floresflowernet, que en poco más de un año de operación ha s 
prendido a propios y extraños por su excelente desempeño. 

El Capítulo 7 presenta una lectura de mercado que incluye 
pectos técnicos y económicos empleados para la implantación exitc 
de comercio electrónico a través de Internet de cuatro empre; 
mexicanas. 

Finalmente, es importante reconocer que hoy más que nunca 
red de redes constituye una revolución en la cultura, y que está ca 
biando muchos de nuestros hábitos y nuestra percepción de la re< 
dad; Internet ahora constituye la plataforma que permite una nuE 
generación de negocios, los negocios a través de lnfemef. Esperarr 
que toda esta información sea de utilidad, y ayude a los empresar 
en su decisión de incursionar en esta nueva posibilidad de negoci 
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MnoooloGíA UE LA tNvtsT1GAc1ó11 1 S 

En esta sección se presenta el proceso metodológico seguido para lle­
var a cabo esta investigación. Dicho proceso fue diseñado buscando el 
logro efectivo del objetivo general planteado. 

llisián del estudia 
Este estudio tiene como base de desarrollo el cumplimentar uno de 
los objetivos de la Universidad Nacional Autónoma de México, nues­
tra máxima casa de estudios: "organizar y realizar principalmente inves­
tigación acerca de Zas condiciones y problemas nacionales y extender con !a 
mayor prontitud postbíe íos beneficios de ía cu!tura''. 1 

Parte fundamentalmente del estudio del hombre en su causalidad 
y en su desarrollo ante la interacción con su entorno. 

El hombre, en su constante búsqueda por hacer su vida más fácil, y 
obtener el máximo aprovechamiento de los recursos que posee, desa­
rrolla, innova y crea constantemente nuevas herramientas, generando 
cambios cada vez con mayor rapidez, de manera tal que ha influído 
considerablemente en la manera de organizarse, evolucionando a !a 
administración -<:oncebida ésta como un conjunto de principios, técni­
cas y prácticas que mediante el proceso administrativo aplicado por 
un agente de cambio, busca la optimización de los recursos financie­
ros, técnicos, humanos y tecnológicos para elevar la eficacia de un 
organismo social- requiriendo del diseño de estructuras más flexibles 
que coadyuven a la implantación de estos nuevos desarrollos. 

Tales avances se han realizado en el procesamiento de datos, la 
automatización de procesos, y en general, en adelantos de tecnologías 
de comunicación empresarial que generan a las empresas beneficios 
cuantificables y cualificables. Estos adelantos son realizados inicial­
mente por un segmento específico de la sociedad; al difundirse éstos 
desarrollos a otros segmentos, pueden apreciarse como adelantos que 
requieren conocimientos avanzados. Esta percepción está fundamen­
tada en un gran vacío de conocimiento. 

Consideramos que brindar información clara acerca de la utilidad 
que pueden proporcionar estos avances, que son incluyentes a cual­
quier segmento de la sociedad, ayudará al cumplimiento del objetivo 
inicial. Así, corr10 valor eco:ri.ówico, creemos que la inforrrlaciórt es urt 
activo intangible que potencializa la rentabilidad de cualquier orga­
nismo social, y que puede hacerlo más competitivo ante un entorno 
de colaboración y de competencia mundial. 

ículo 1 ° de la Ley Orgánica de la Universidad Nacional Autónoma de :\1éxico (publicada en el 
10 Oficial de la Federación el 6 de enero de 1945). 
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Bajo esta concepción se generó el diseño de este análisis profesional, y 
se elaboró el plan metodológico que se presenta en la página anterior. 

Determim:u:ión del áreil di! o¡mrtimidad 
En el mundo de los negocios se busca proporcionar y obtener infor­
mación y comunicación rica de los clientes, proveedores, distribuido­
res, y del gobierno; para ello la empresa necesita establecer trato 
directo con éstos mediante citas de personal especializado y con mu­
cha experiencia. Para una organización, estas interacciones son dema­
siad o costosas y lentas; además, cuando se pretende obtener 
información de calidad, debe sacrificarse el alcance -el número de con­
tactos- y cuando el negocio desea tener un alto alcance, debe sacrificar 
la riqueza de la información; así, las empresas se han visto obligadas a 
cambiar elementos de amplia selección, relación con los clientes, in­
formación, contenido, interactividad y adaptabilidad, para lograr 
mayor alcance. 

Sin embargo, las innovaciones tecnológicas en el campo de la in­
formática y de las telecomunicaciones están realizando una gran trans­
formación, han logrado puntos de convergencia para generar un flujo 
de información v comunicación empresarial veloz, cuvos beneficios 
son principalme;,te de tiempo y espacio. Esta transfori'nación abarca 
la estructura de las organizaciones, las relaciones entre éstas y su en­
torno, el rediseño de los procesos de trabajo, y el de las relaciones 
tanto de trabajo como industriales. 

Aún más, va no se habla de una sociedad cohesiva v aislada con 
una economíá local, ahora somos participes de una ec¿nomía y una 
sociedad globales. La globalización ha constituido y desarrollado una 
nueva relación de interdependencia más allá de lo pensado, puesto 
que es la interrelación entre estados y mercados, entre sociedades y 
pueblos; se ejerce en términos políticos, financieros, empresariales, tec­
nológicos y socioculturales; constituye principalmente la penetración 
mundial de capitales financieros, comerciales e industriales, lo que 
conlleva a una competencia internacional de acceso a mercados e im­
plica una necesidad imperante de desarrollo y expansión de empresas 
con la intención de convertirse en compañías globales. 

Aquellas empresas que han logrado adaptarse a la globalización, 
han tenido que estandarizar sus productos y servicios a través de una 
poca o nula variación para los distintos mercados donde se distribu­
yen, llamados comúnmente globales; estandarizar sus procesos pro­
ductivos y de gestión para garantizar la mejora continúa y la calidad 
en la producción; luchar por la reducción de barreras arancelarias, para 
permitir la libre circulación de mercancías y servicios, y la libertad de 
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establecimiento; así corno, crear economías de escala para hacer ] 
duetos más competitivos, con una estrategia de bajos costos, aprc 
chanclo la capacidad total de plantas, aumentando su producció 
distribuyendo los costos fijos entre un mayor número de unidadc 

De igual forma, la globalización les ha permitido adquirir nuevrn 
nocirnientos sobre nuevas formas de gestión productiva y administra 
(know-how) para incrementar su productividad y lograr una mayo· 
pidez en la difusión y transnacionalización de la innovación de he 
mientas tecnológicas, y la creciente obsolescencia de muchas otra 

Estos negocios, al tener conocimiento acerca de las oportunid< 
y retos que ofrece la globalización y el infrenable desarrollo tecnol 
co, incluyendo este los avances en la comercialización de product 
través de Internet, han creado organizaciones flexibles y dinárn 
que dan parte a la innovación y creatividad, garantizando su supE 
venda ante la competencia y mercado global en el que se desenv 
ven, alineando primeramente al negocio dentro de proceso; 
automatización bajo ciertos estándares de producción dirigidos a· 
duetos y servicios globales, seguidos de un ajuste organizacional l 
dar oportunidad al flujo de ideas dentro de la organización y la e< 
citación del personal para el manejo de esta automatizac 
incentivando de igual forma a la comunicación abundante y fluid 
la organización. Han pasado de una forma administrativa seudo 
tornática a una electrónica, que les permite transferir las activid< 
centrales a procesos simplificados a través de medios electrónicos l 
tener un ahorro efectivo en tiempo, mismo que será utilizado l 
fijar estrategias para satisfacer efectivamente a un mercado avam 
en información y alternativas de compra, y penetrar en nuevos r 
cados para la expansión del negocio; tal es el caso del manejo y f 
de efectivo en los negocios por medio de estándares de intercan 
electrónico de datos (EDI, Electroníc Data Interchange), utilizados 
mordialmente para las transacciones bancarias. 

La combinación de la economía global con el uso de Internet 
parte de las empresas se convierte en una ventaja competitiva cua 
éstas son capaces de proveer información crítica a los proveedc 
empleados, distribuidores, consumidores, ciudadanos, y el gobie 
durante las 24 horas del día los 365 días del año; v aún cuand 
creación del valor comience en el interior del negocio: esta nueva 1 
ción económica-tecnológica logra establecer una estrecha concorc 
cia entre las partes, que les permite vincular su actividad come: 
sin importar tiempo ni distancia geográfica, logrando sus objetiv 
metas financieras a través de la visión del comercio v los servi 
electrónicos, principalmente por Internet, como herrarriientas est1 



gicas. De dichos servicios se pueden obtener, entre muchas otras, las 
siguientes ventajas': 

o 

o 

o 

Incremento de utilidades. Mejora y aumenta el compromiso con las 
necesidades del cliente, tanto en los mercados existentes como en 
los nuevos; incrementa las utilidades y participación de mercado. 
Reducción de costos de operación. Fáciles de usar e ir,teractiv'as, las 
aplicaciones de comercio y servicios electrónicos permiten proce­
sos más eficientes para conducir transacciones en línea con pro­
veedores, dientes, ciudadanos, socios, empleados y el gobierno, 
lo que reduce costos de venta, tiempos en servicio al cliente y fun­
ciones de soporte. 
Aumento en la productividad y satisfacción del empleado. Por medio 
de la automatización de funciones rutinarias de ventas, órdenes y 
servicio al cliente, los empleados capaces de mejorar la producti­
vidad y concentrar sus esfuerzos en sus interacciones con el clien­
te que impliquen mayores retos y recompensas. 
Mayor precisión de órdenes. Las aplicaciones interactivas de Internet, 
con reglas claramente establecidas, acceso a precios actuales, es­
pecificaciones de producto, selección, configuración y personali­
zación, y otra información, aseguran la obtención de órdenes 
precisas v completas. 
Reducción de ciclos/tiempo de entrega. Contar con herramientas de 
orden más eficientes y precisas reduce en gran medida el tradi­
cional procedimiento y requisición de órdenes de compra. Por lo 
tanto, los tiempos de entrega se reducen. 

Ante este panorama, se han creado nuevos modelos de negocio a 
través de Internet denominados negocios electrónicos. Dentro de éstos 
se pueden identificar cinco categorías básicas: entre empresas (B2B, 
Business to Business), de empresa a consumidor (B2C, Business to 
Consumer), entre empresa y Administración (B2A, Business to 
Administra/ion), entre ciudadano y Administración (C2A, Citizen to 
Administration), y entre ciudadanos (C2C, Citizen to Citizen). 

En México, al igual que en los países latinoamericanos, la mayor 
parte de empresas productivas son del tipo micro, pequeña v media­
na, las cuales, para llegar a sus consumidores finales, deben recurrir a 
diversos esquemas, entre ellos a los llamados intermediarios comercia­
les, quienes al llevar el producto a las manos del consumidor final, 
logran una gran parte de la utilidad final por las ventas realizadas. 

1 base en el artículo "La Economía Electrónica", presencado en k_ revista Expansión :'vréxJCo, de la 
nda quincena de julio de 1999, se tomaron las ventajas del comercio electrómco. 



El comercio electrónico, en cualquiera de sus categorías, y espe1 
camente en la de empresa a consumidor (B2C), tiene como princi 
objetivo el reducir al máximo posible Ja cadena de intermedia: 
(costos), poniendo en comunicación directa a las entidades proci 
toras de bienes con el consumidor final, llevando beneficios eco 
micos a ambas partes. Además de esto, al establecer un trato din 
con el consumidor final, el productor puede diseñar estrategia' 
personalización para cautivar a su mercado, procesar nuevas id 
para el diseño y creación de nuevos productos y servicios, amp 
su mercado, v finalmente incrementar sus utilidades. Por ello, estar 
seguros de que la incursión de estas empresas a dicho esquema 
presenta una gran área de oportunidad, ya que incrementa su prod 
tivídad y rentabilidad, y las prepara para afrontar Ja actual dinán 
de cambio. 

Para los empresarios, un documento que contemple de forma 
ra y precisa todos aquellos aspectos relacionados con el comercio e 
Irónico, y en particular, el proceso para incursionar en este nu 
esquema de negocios serla de invaluable ayuda; sin embargo, hast 
momento no existe. He aquí el área de oportunidad visualizada. 

1.3 Investigación preliminar 
De acuerdo a lo expuesto con anterioridad, consideramos relev2 
profundizar sobre las implicaciones que las empresas mexicanas 
ben de considerar para participar en esta nueva forma de hacer ne 
cios. Para ello, se realizó una investigación preliminar en las fuer 
que a continuación se presentan: 

• 

• 

Consulta en Internet. A través de motores de búsqueda tales ce 
Yahoo, Altavista, Infosel, Link, Lycos, entre otros, en Internet, t 
camos sitios cuyo contenido se relacionara con el tema de con 
cio electrónico. Dentro de estos sitios encontramos documer 
publicados por periódicos, en sus versiones electrónicas, l< 
como: El Universal, La Jornada, El Financiero, Reforma y El E 
no mista. 
Consulta de tesis existentes, referentes a este tema, en diversas univt 
dades. Realizamos una investigación en la Universidad Nacic 
Autónoma de México, el Instituto Tecnológico Autónomo de M 
co, Universidad de las Américas, Instituto Tecnológico de Estuc 
Superiores de Monterrey campus Ciudad de México y Estadc 
México, para corroborar si existían tesis sobre este tema y el e: 
que que tenían. Esta investigación tuvo como resultado la exis 
cia de algunas trabajos teóricas, cuya limitan te era su comprobac 
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Consulta de información en periódicos. Consultamos artículos publi­
cados en los periódicos El Universal, Reforma, La Jornada, El Eco­
nomista y El Financiero para identificar qué tipo de información 
proporcionabarl. Ertcontran1os información general, sin profundi­
dad en temas de interés empresarial. 
Búsqueda de información en revistas. Consultamos las revistas Ex­
pansión. PC Magazi11_e1 PC Coni~putirtg, Lir<k, Harvard Busirless 
Review y Fortune. En ellas localizamos información útil, y en la 
mayoría de los casos muy específica, pero de alcance limitado. 
Investigación realizada en las principales bibliotecas de instituciones edu­
cativas y de investigación, ubicadas en el Distrito Federal, sobre la lite­
ratura desarrollada hasta ese momento. Visitamos bibliotecas tales 
como la de la Universidad Nacional Autónoma de México, el Ins­
tituto Autónomo Tecnológico de México, el Instituto Tecnológico 
de Estudios Superiores de Monterrey campus Edo. de Mex., la Uni­
versidad de las Américas y El Colegio de México. Esta búsqueda 
dio como resultado el hallazgo de más de 220 títulos referentes al 
funcionamiento, uso y aplicaciones de Internet; además, se corro­
boró la inexistencia de un texto que explicara de forma práctica 
los pasos a seguir para la incursión de las empresas en el comercio 
electrónico; algunos de los libros encontrados y que tratan el tema 
del comercio electrónico, se listan a continuación. 

Frontiers of the electronic commerce 
Kalakota, Ra vi 
Addison Wesley, 1996 

Electronic commerce: oportunities 
and challenges for goverment 
Conferencia en Par1s 

Understanding Electronic 
Commerce 
Kosiur, David R. 
Microsoft 1997 

Java electronic commerce 
J ardin, Cary A. 

Electronic Corrtmerce and Business 
Communicahons 
Chester, J...1ichael 
London 

Trends in distribuited systems for 
electronic commerce 
Conferencia en Alemania 

The Price YVaterhouse Coopers 
EDI Handbook 
Colberg, Thomas 

Webonomics 
Schwartz, Evan I 
Adisson V'vr esley 

XML by example: building 
e-commerce applications 
:Me Grath, Sean 

Building SET applications for 
secure transactions 
Merkow, :Mark S. 

E-con1merce security 
GhoshAnupK 
Essential business tactics for the 
Net. 

101 sucessful business you car start 
on the Internet. 
Janal, Daniel 
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Secure commerce on the net 
Ahuja, Vijay 

\-\ireb Catalog Cookbook 
Alen, Cliff 

Using the Y..1eb to compete in a 
global marketplace 
Rockv.rell, BrO\Vning 

Los negocios en Internet hoy y en 
México 
Me Gra\'>' Hill 

Internet v derecho en México 
Barrios Garrido, Gabriela 
Me Gra\'\' Hill 

• Entrevista al ingeniero Fernando López Lacroix. El Director Gene 
de Verifone, división de Hewlett-Packard (empresa que diseñ 
implantó la infraestructura tecnológica para realizar transacc 
nes de comercio electrónico en Internet), corroboró que efecti 
mente no existía un documento de tal alcance, y que de elabora 
sería una herramienta de potencial rentabilidad para las empre 
mexicanas. 

En conclusión, verificamos que existe material escrito que difur 
información relativa al comercio electrónico a través de Internet, 
embargo, por su enfoque y alcance, no brinda inforn1ación para e 
las empresas mexicanas incursionen en el comercio electrónico. 

l.4 Objetiva general 
Esta investigación tiene corno objetivo general brindar un docume 
que contemple el proceso para la incursión de las empresas mexicanas e1 
comercio electrónico a través de Internet, con información útil, oportu 
clara y precisa sobre este nuevo canal de ventas, Internet, para ele· 
su competitividad ante la globalización, y responder así a los reqm 
mientas del mercado. 

1.5 Objetivas específicas 
• 

• 

• 

Definir el concepto de comercio electrónico a través de Interne 
empresario mexicano, así corno brindar información clara y dE 
Hada sobre los alcances y beneficios que genera la incursión a E 

nuevo esquema de negocios. 
Brindar los elementos teóricos al empresario o inversionista me 
cano, para que pueda decidir qué categoría y modelo de come~ 
electrónico es viable implantar en su negocio. 
Proporcionar información referente a los aspectos del negocio• 
debe considerar el empresario para determinar la viabilidad de 
incursión en el comercio electrónico a través de Internet, ader: 



o 
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de los elementos que son susceptibles de adecuación para el esta­
blecimiento de este nuevo canal de ventas. 
Proporcionar al empresario el proceso para la implantación, paso 
a paso, del comercio electrónico a través de Internet. 
Proporcionar información sobre los instrumentos de software de 
seguridad que existen en México, y que constituyen una muestra 
de confiabilidad para el funcionarr1iento del corr1ercio electrónico 
Establecer los procedimientos o modelos oublicitarios aue el em­
presario mexicano puede emplear para da~ a conocer su'sitio Web 
comercial en Internet. 
Proporcionar información detallada de las empresas a las cuales 
el empresario mexicano puede acudir para desarrollar el comer­
cio electrónico en su organización, incluyendo los servicios de valor 
agregado y las propuestas técnico-ecónomicas que ofrecen, auna­
do con una serie de recomendaciones fundamentadas en la expe­
riencia y trato directo establecido con ellas. 
Proporcionar una guía de los aspectos legales y éticos básicos que 
debe considerar el empresario en su sitio comercial a través de 
Internet para su buen funcionamiento. 
Presentar un caso práctico que describa el proceso de incursión de 
una microempresa mexicana exitosa en el comercio electrónico a 
través de Internet, en la categoría de empresa a consumidor (B2C). 
Mostrar al empresario mexicano, a través de una lectura de mer­
cado, los aspectos técnicos y económicos que han permitido a otros 
empresarios nacionales el buen funcionamiento de sus sitios Web 
comerciales. 

Hi¡:lllít!lsis 
Para el desarrollo de este proyecto se establecieron los siguientes ti­
pos de hipótesis: 

o 

o 

o 

Hipótesis de la investigación 
Hipótesis nula 
Hipótesis alternativa. 

Hipfüesis de la invesligaciiín 
La hipótesis de la investigación es de tipo correlacional, ya que estable­
ce una asociación entre dos elementos que se encuentran vinculados; 
describe cómo están asociados, con carácter parcialmente predictivo y 
explicativo. Existe una correlación bivariada entre los elementos, en 
una relación calificativa sin dar lugar a un planteamiento causa-efecto 
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(hipótesis causal). A continuación se presenta la hipótesis de la in' 
tigación: 

"Existe una relación positiva entre un documento que brinde el proceso¡ 
la incursión de las empresas mexicanas en el comercio electrónico a tram 
Internet y la decisión del empresario de incorporar este nuevo canal de ve 
en su negocio". 

l.S.1.! ~anceptualizacián de las elementos de la hipótesis de la investigación 
Para poder establecer de forma clara a qué se refieren los elemer 
que integran la hipótesis de la investigación, se definen éstos a co 
nuación: 

Elemento Concepto 

Una relación pos1t1va Es el grado donde se observa que un elemento 
coadyuva a la reahzacrón o cumplimiento del otro 

Un documento que bnnde e! proceso para la Documento qwe bnnda mformac1on útil, oportuna, clar 
incursión de las empresas mexicanas en el y precisa sobre los procedimientos a seguir, paso a 
comercio electrónico a través de Internet paso, de la forma de evaluar, diseñar e implantar 

comercio electrómco a través de Internet, cons1deranc 
igualmente pnnc1p1os básicos de operación. 

Decisión del empresano de incorporar este Fallo o acción adoptada por el empresano mexicano 
nuevo canal de ventas en su negocio, una vez leída esta investigación 

1.S.1.2 Operacianalidad de la hipótesis 
A continuación se presentan los instrumentos de medición de los 
mentas que integran a la hipótesis de la investigación para su C< 

probación: 

Elemento Instrumento de medición 

Una relación posrt1va. Sondeo o investigación de mercado a una muestra QL 
cubra el perfil del lector Objetivo con la finalidad de 
medir el cumplimiento del obiet1vo central del estudio, 
el alcance obtenido. 

Un documento que bnnde el proceso para la Sondeo o invest1gac1ón de mercado a una muestra 
1ncurs1ón de las empresas mexicanas en el integrada por elementos que cubran el perfil del lector 
comercio electrónico a través de Internet. obietivo con la finalidad de evaluar los elementos de 

forma y tondo del documento y su utilidad 

Dec1s1ón del empresario de incorporar este Estadísticas de muestren el número de orgarnzac1one 
nuevo canal de ventas en su negocio nacionales qwe 1ncurs1onen a comercializar 

electrónicamente después de la publicación del 
documento, estab!ec1endo con e!lo su refac1ón 
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' Hipátesis nula 
"No existe una relación positiva entre un documento que brinde el proceso 
para la incursión de las empresas mexicanas en el comercio electrónico a tra­
vés de Internet y la decisión del empresario de incorporar este nuevo canal de 
ventas en su negocio". 

i Hipátesis alternativa 
"Existe una relaczón negativa entre un documento que brinde el proceso para 
la incursión de las empresas mexicanas en el comercio electrónico a través de 
Internet y ia decisión del empresario de incorporar este nuevo canal de ventas 
en su negocio". 

Pr1J1p11esta técnica del diseii11 de la ir111estigaciíin 
La propuesta técnica establece las características generales de la in­
vestigación y la orientación necesaria para su desarrollo; determinan­
do en ésta el público objetivo, la redacción, los alcances y las 
limitaciones. 

Tipo de invesligacián 
La investigación se caracterizó por basarse en dos tipos de ellas: 

Investigación exploratoria. Al inicio del desarrollo del proyecto, realiza­
mos una investigación exploratoria para averiguar el proceso seguido 
para la incursión en el comercio electrónico a través de Internet; para 
esto seguimos los pasos que se listan a continuación: 

o 

o 

Consultamos a los principales desarrolladores de comercio elec­
trónico en el Distrito Federal y Area Metropolitana. 
Consultamos a las empresas que ya realizaban en ese momento 
comercio electrónico a través de Internet. 
Diseñamos un cuestionario a través de Internet para consultar as­
pectos técnicos y económicos de implantación con empresas de 
éxito en el país. 

Investigación explicativa. La segunda fase de la investigación compren­
dió una etapa explicativa, donde de manera clara y concisa describi­
mos dicho proceso, proporcionando recomendaciones basadas en 
nuestra experiencia y conocimientos adquiridos. 
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1.7.2 Pública objetiva 
Este proyecto de investigación está dirigido principalmente a ac 
!los micro, pequeños y medianos empresarios mexicanos que act1 
mente cuentan con una empresa productiva, y que desean comer 
!izar sus bienes o servicios directamente con el consumidor final, u; 

do como medio de interacción y negociación a Internet. No es resl 
tivo ni a un sector, ni a un perfil de empresario, pues puede ser 
incluso para grandes empresas; la única condicionante es que qt 
lo lea, lo haga con una mente abierta, y con la intención de obten' 
reafirmar conocimientos que le sean de provecho. 

1.7.3 Redacción 
La redacción utilizada en este proyecto fue determinada en func 
del público objetivo, por tanto tomamos en cuenta los siguientes 
tores: 

• 

• 

• 

• 
• 

• 

• 

Claridad. Buscamos la manera más clara y coloquial de explica 
contenido con la finalidad de penetrar sin esfuerzo a la mente 
lector. 
Concisión. Usamos las palabras indispensables, justas y signif 
tivas para expresar de manera correcta lo que se quería decir 
Precisión. utilizamos un lenguaje directo, sin términos ambig1 
ni expresiones confusas y equivocas. 
Sencillez. Empleamos un lenguaje de uso común, pero no vul§ 
,Vaturalidad. Utilizamos lenguaje y expresiones propias de nue: 
acervo personal. 
Adecuación. Realizamos un escrito adaptado a la comprens: 
gusto y necesidades de los empresarios e inversionistas, evitai 
ser excesivos con terminología técnica-tecnológica que impid 
su comprensión inmediata. 
Ordenación funcional. Cada capítulo tiene una misión que cum 
la cuál se menciona al inicio de cada uno. 

l. 7.4 Alcances y limitaciones 
Aún cuando este estudio tiene una orientación específica a la cate 
ría de empresa a consumidor (B2C), y modelo sitio Web comercial, la in 
mación presentada puede ser aplicada a cualquiera de las o· 
categorías y modelos. Además, para su desarrollo se partió de 
premisas: 1) la empresa que desea incursionar en el comercio elec 
nico a través de Internet cuenta con una cierta estructura organizacic 
y ac:ualmente produce y comercializa ciertos bienes de la manera 
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dicional, y 2) lo que busca el empresario es abrir un nuevo canal para 
la comercialización de sus productos, sin descuidar los ya existentes. 

'.! Alcances 
El presente trabajo de investigación esta dirigido sustancialmente a 
los empresarios mexicanos dueños de micro, pequeñas y medianas 
empresas3 (ver cuadro que específica cuales son este tipo de empresas 
según Nacional Financiera), ya que actualmente en nuestro país la 
rrtayoría de err~presas existerltes son consideradas así, como micro, pe­
queña o medianas. Dict1as orgar1izaciorLes realizan actividades de trans­
formación de materias primas en productos o servicios dirigidos al 
mercado comercial, no industrial, con la finalidad de incrementar su 
rentabilidad, y mantener su permanencia ante la dinámica de cambio 
actual. 

Establece un procedimiento específico y útil para la incursión de la 
empresa en el comercio electrónico a través de Internet, conduciendo 
al empresario con información concreta, presentando alternativas que 
debe evaluar para la elección de distintos elementos fundamentales 
para lievar a cabo dicha implantación, tales como empresas 
desarrolladoras, empresas de distribución, proveedores del servicio 
de Internet, etc. Aunado a esto, incluye consejos que de acuerdo a la 
experiencia de empresas desarrolladoras, empresas que utilizan el 
comercio electrónico y de nuestra apreciación, son de gran utilidad. 

Micro Hasta 30 Hasta 5 Hasta 20 

Pequeña De31a100 De 6 a 20 De 21 a 50 

Mediana De 101 a 500 De21a100 De51a100 

Grande Más de 500 Más de 100 Más de 100 

Nuevos cntenO'S autorizados por Na.fin en la primera sesión ordmana de su Con­

Se]o Direchvo, efectuada el 29 de enero de 1999 

!.2 limitaciones 
la única limitación que presenta esta investigación es que se orienta 
principalmente a la categoría de empresa a consumidor (B2C); sin em-

ede consultar la págma de Nacional Financiera en la dirección http.jlwww.nafinsa.gob mx/prod_ser/ 
1rto.htm 
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bargo, la mayoría de los aspectos mencionados son aplicables de ie 
forma a los de otras categorías. No contempla aspectos extrem2 
mente específicos de las restantes categorías tales como softwarE 
administración para una relación entre empresas (B2B), característ 
de formularios para la elaboración de licitaciones en una relación 
tre empresa y Administración (B2A), etc. 

1.8 Técnicas de recaleccián de infarmacián 
La investigación de carácter exploratoria que se efectuó para la TE 

zación del presente trabajo consideró dos subtipos de investigac 
las cuales son: 

• Investigación documental. 
• Investigación de campo. 

l.B.I Investigación dacurnental 
Dentro de la investigación documental consideramos diversos ti 
de instrumentos de recolección de datos, buscando anhelosamE 
datos específicos, completos, correctos, congruentes y susceptibleo 
validarse, utilizando para su selección la técnica de discriminac 
teniendo presente el logro del objetivo general del estudio. Consi 
ramos dentro de este subtipo de investigación las fuentes secun 
rias, incluyendo información a través de medios impresos y mee 
electrónicos, instituyendo Internet como un medio de obtención 
información actual én un tiempo de disposición casi inmediato. 

1.8.1.1 Instrumentas de recaleccián de datas en la investigacián documental 
Para la realización de la investigación documental se utilizaron 
siguientes instrumentos de recolección de datos. 

l. Libros. Efectuamos un estricto seguimiento de las publicacio 
en sus versiones impresas y electrónicas, toda vez que definir 
el tema de investigación, consultamos dichas publicaciones en 
bliotecas de Universidades, Centros de investigación en Méx 
en el D.F y zona metropolitana y a través de Internet; de ig 
forma, consultamos libros en distintos idiomas primordialmE 
castellano e inglés, debido a que la mayoría de estos son real 
das por editoriales de Estados Unidos, España, Colombia, y M1 
co. Para abordar los temas desarrollados en este trabajo 
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investigación se consultaron libros de distintas categorías que se 
íistan a continuación. 

• 
' 

o 

o 

• 
' 
o 

o 

• 
o 

o 

o 

o 

o 

o 

Ecor,omía digital. 
Comercio electrónico. 
Informática. 
Encriptación. 
Lenguajes de programación (FrontPage, HTML. XML). 
Internet y sus usos . 
Mercadotecnia. 
Fundamentos. 
Dirección de Mercadotecnia. 
Planeación Estratégica. 
Mercadotecnia en Internet. 
Mercadotecnia Internacional. 
Metodología de la Investigación. 
Investigación de mercados. 
Comercialización. 
Ventas. 
Logística. 
Manuales para realizar estudios organizacionales. 

2. Revistas. Consultamos diversas revistas que publicaban artículos 
acerca de comercio electrónico y todas las materias relacionadas 
con este, tanto en su versión impresa como en su presentación 
electrónica; los artículos consultados se encontraban en idioma 
castellano e inglés. Entre otras revistas se encuentran: Harvard 
Business Review, Fortune, Expansión, PC Computing, E-comm, 
Revista del consumidor, PC World, etc. 

3. Periódicos. A pesar de no ser tan precisos los datos publicados en 
los periódicos nacionales, nunca descartamos la opción de con­
sultar este tipo de información, puesto que daba oportunidad de 
sondear el desarrollo del comercio electrónico en nuestro país. 
Consultamos los artículos periodísticos en su versión impresa y 
electrónica, entre los cuales se encontraba El Universal, La Jorna­
da, El Financiero, El Economista, etc. 

4. Boletines e información electrónica obtenida por medio de sitios en 
Internet. Consultamos información en los idiomas inglés, francés, 
alemán y castellano emitidos por diversas empresas involucradas 
con el estudio v desarrollo de comercio electrónico en diversos 
países, tales cori'.io Boston Consulting Group, Del! Comrmter. IBM; 
Microsoft, etc. ~ ' ' . 
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:o. Estudios estadísticos. Obtuvimos diversos estudios acerca de tei 
relacionados con el comercio electrónico y análisis financiero 
su versión electrónica a través de Internet, realizados por va 
empresas de in\restigación de mercado, organizaciones in\r< 
eradas en el impulso económico del país y centros de invest 
ción, entre otras, Select-IDC, Expansión, Nacional Finan6 
Bancomext, Colegio de México, etc. 

6. Tesis aprobadas por diversas universidades. Consultamos y ar 
zamos las tesis aprobadas de nivel maestría sobre comercio elec 
nico enfocadas al contexto mexicano, para validar la informac 
generada en la práctica, resultando en muchas de ellas, bast2 
limitada en su aplicación. Se verificó las fuentes de informac 
evitando duplicar información ya tratada, logrando con ello 
diseño de investigación sui géneris . 

1.8.2 lnvestigacián de campa 
El desarrollo de las investigaciones exploratoria y descriptiva fue 
realizadas fundamentalmente en el subtipo de investigación de Ci 

po, puesto que no existía ningún documento con tal información,' 
investigación contempla diversos instrumentos de recolección de 
formación, que reúnen una riqueza invaluable ya que integra la e> 

riencia empresarial en esta nueva actividad, en nuestro país, y 
general en el mundo. 

f.S.2.! Instrumentas de recaleccián de datas en la investigacián de campa 
Se utilizaron para la investigación de campo los siguientes instrurr 
tos de recolección de datos. 

1. Cursos. Asistencia a un curso introductorio de comercio electn 
co, proporcionado gratuitamente por el Lic. Eduardo Adame, 
rector General de la empresa Tecnofin-empresa desarrolladon 
comercio electrónico en '.vféxico- en la que se trataron aspee 
generales que una empresa debe evaluar para su incursión e: 
comercio electrónico a través de Internet. 

2. Tutoriales. Se tomaron algunas asesorías y capacitación por mE 
de tutoriales ofrecidos en Internet (parte del concepto de edt 
ción a distancia) referentes a la creación y diseño de sitio We1 
Internet, un curso de siete días para aprender todo acerca de 
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mercio electrónico. Estos tutoriales fueron de gran utilidad pues­
to que son muy didácticos y evidentemente gratuitos4• 

3. Visitas a empresas que realizan comercio electrónico en la categoría de 
empresa a consumidor, en los modeLos de sitios Web comercial -o tienda 
electrónica- y e-mail. 

a) Sitio Web con1ercial. Visitamos dos sitios Web corr1erciales que 
han tenido una participación sobresaliente en esta nueva mo-
dalidad. - · 

0 FLoresflowernet. Una micro empresa mexicana que inició sus 
operaciones como una empresa virtual (no existía con an­
terioridad surgió en el mundo digital), la cual invirtió 
$1 200 000.00 vendiendo flores a través de una tienda elec­
trónica en Internet, recuperando su inversión en 11 meses, 
cubriendo sólo un segmento de mercado local (D.F. y zona 
metropolitana). 

0 Sanborns. U11.a empresa de gran tradición er, el trato directo 
con el cliente, se aventuró a crear una tienda electrónica 
estructurada por unidades estratégicas de negocios, logran­
do ampliar su segmento de mercado. 

b) E-mail. Se concretó una visita a una empresa que ha implanta­
do un centro comercial electrónico. 

0 Shoppingpark.com. Una empresa integrante de un grupo de 
empresarios de la ciudad de Guadalajara, Ja!., desarrolla tien­
das electrónicas, alojándolas en su centro comercial electró­
nico, el cual ha sido exitoso para los consumidores que 
buscan diversidad de artículos en un solo sitio. 

·a conocer algunos de estos cursos, se pueden visitar los sigu1entes sitios Y.;eb: 
//m1buzon.com/-cit/formaczon/1nformat1ca/1nfobas.html 
.l/1_meil.tripod.com/tutonales htmi 
(¡lwww tzendasvtrtuales com mx/mazn.html 
i/www cba.com.ar/intro/ 
.ijt'wwiD.dnet.com.pe/webs/11strnnos/pcdata/c11rso/1ndex.!1fml 
!jmembers es tnpod.de/kelsen/index-6.html 
!¡lwww d1coru na. es/ d ipu tacion/u n 1 dad es/ as1stenna _mu n1np10s/form _con tin/ curso_ In ternet/index.htm 
l/w3 .mor .itesm.mx/E VENTOS/CURSO _Internet(ESP / 
(!www.n1c.mx/dom/pago.html#ne 
(!www.marcianos com/tops1tesjtutor/tops1tes html 
/jme111bers es tnpod de/tutortal/index.html 
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4. Visitas a empresas desarrolladoras. A través de una búsqueda exh2 
tiva de las empresas dedicadas a desarrollar sitios que utili 
comercio electrónico, encontramos una base de datos de apr< 
madamente 26 empresas a nivel nacional. Con ayuda de é 
contactamos con las empresas por medio de correo electrónic 
teléfono, logrando efectuar visitas programadas para evaluar 
servicios de valor agregado y costos que ofrecen, con el objete 
formular las recomendaciones pertinentes. 

5. 'Visita a la empresa desarrolladora de la plataforma de seguridad en Mé. 
para la realización de transacciones comerciales a través de Inter 
Acudimos a dicha empresa donde fuimos atendidos personalrr 
te por el Director General, el Ing. Fernando López Lacroix, qi: 
nos proporcionó información de alto nivel sobre el funcionami 
to del comercio electrónico y los sistemas de seguridad. 

6. Asesorías técnicas. Algunas de las personas con quienes nos coi 
nicamos inicialmente para conocer las actividades propias 
negocio que dirigen; posteriormente, colaboraron directamente 
nosotros, con la finalidad de profundizar algunos aspectos en 
que ellos son especialistas transmitiéndonos su experiencia, 
visión y ante todo proporcionándonos un apoyo fraternal par 
desarrollo de la investigación. 

7. Visitas a empresas de distribución. Visitamos empresas que reali 
actividades de distribución para conocer su funcionamiento y 
costos que ofrecen, utilizamos como medios de comunicació: 
correo electrónico y el teléfono. 

8. Visitas a bancos. Visitamos los bancos involucrados en el funcic 
miento del comercio electrónico, con el objeto de conocer los 
quetes y costos que ofrecen por transacciones electróni 
realizadas a través de Internet. 

9. Retroalimentación del Ing. Femando López Lacroix y el Lic. Carlos Va 
Cota. La colaboración de estas dos personalidades coadyuvó a 
var a cabo una efectiva retroalimentación del aprendizaje y ex 
riencia que adquirimos a lo largo del proyecto, contribuyenc 
fortalecer el enfoque del mismo. 

10. Asistencia a convenciones, congreso y conferenci11B. Asistencia a disti 
eventos. 

Convención XVII de la Asociación Nacional de Tiendas de Autoserc 
y Departamentales, A.C. Hotel Hilton, Guadalajara, Jal. 
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Mediante becas otorgadas por el Programa de Alta Exigencia Aca­
démica de la Facultad de Contaduría y Administración de la 
UNAM, se logró concertar un gran número de contactos que pos­
teriormente colaborarían en el proyecto, a la vez que se pudo asis­
tir a las siguientes conferencias: 

0 Tendencias en el corrtercio electrópjco y su rrtarco legal para 
el año 2000, impartida por el Matemático Ignacio Mendevil 
y el Lic. Luis M. Mejan 

0 The Consumer Nation: Los retos del comercio global de un 
universo centrado en el consumidor, impartida en inglés por 
el Dr. Car] Steidmann y C.P. Rogerio Casas Ala triste. 

Cuarto congreso internacional de centros de atención telefónica y foro 
tecnológico Call Centers 2000. Hotel Camino Real, Méxzco, D.F. 

La asistencia a este congreso fue una invitación realizada por del 
Lic. Jorge Arcega García, integrante del Instituto Mexicano de 
Telemarketing, con la finalidad de conocer cuáles son las caracte­
rísticas de un centro de atención a clientes y participar en el foro 
tecnológico. Asistirnos a las siguientes conferencias: 

° Centro de Contacto con clientes del futuro, impartida por Da­
vid B. Johnson, Senior Manager en la empresa AT &T Solutions. 

0 Mercadotecnia Uno a Uno, impartida por Fernando Valenzuela 
Migoya, Presidente de América Latina de Peppers & Rogers 
Group. 

° Cómo determinar la relación Costo-Beneficio en un Centro de 
Contacto, impartida por el Director de telemarketing en Alestra. 

0 Servicios de Ou tsourcing: Centro Telefónico - Comercio Elec­
trónico, con una visión CRM, impartida por Robert Wagstaff, 
Director General de SITEL México. 

0 Integración de los canales de contacto para el incremento en los 
niveles de venta y servicio, impartida por Jorge Garizurieta de 
Deloitte Consulting. 

Primer evento E-Confianza organizado por IBM, agosto 8 de 2000, Ho­
tel Maria Isabel Sheraton, México, D.F. 

11. Videoconferencias SAP. Asistirnos a una videoconferencia gratuita 
ofrecida por la empresa alemana SAP en el Hotel Sheraton María 
Isabel en la ciudad de México, D.F., sobre ias aplicaciones tecnoló-
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gicas para el funcionamiento del comercio electrónico. Alemai 
México. 

12. Videos. La empresa Verifone nos obsequió un video titulado C 
bal First donde se muestra cuál es el futuro del comercio electrc 
co y su potencialidad. 

Por otro lado, se realizó un infocomercial en donde se describ 
funcionalidad de una empresa mexicana, Flowernet, S.A. de C 
por medio del comercio electrónico a través de Internet en su e: 
goría de empresa a consumidor (B2C). 

13. Sondeo de mercado a través de Internet. Efectuamos una lectura 
mercado considerando a las veinte empresas mexicanas más 
bresalientes en el comercio electrónico a través de Internet, 
acuerdo a un estudio realizado por la empresa Bain & Campan 
publicada por Expansión México en su número 786 del 15 de rr 
zo de 2000. Dicha lectura se realizó a estas empresas a través dE 
cuestionario en formato HTML, de preguntas cerradas, y utiliz 
do como medio de comunicación v recolección de la informac 
el correo electrónico; es decir, esté' cuestionario tiene el diseñe 
una página electrónica y está programado para que las respue¡ 
se codifiquen al momento del envío, para el mejor y más ráp 
manejo de la información. Se obtuvo respuesta de cuatro emf 
sas las cuales dan a conocer los elementos técnicos y económi 
que consideraron para la implantación del comercio electróni1 

14. Inscripción a diversas comunidades virtuales de tecnología. Para po 
tener mayor retroalimentación con personas interesadas en e' 
temas nos inscribimos en comunidades establecidas por Inter 
para interactuar de manera activa con expertos. 

15. Participación en el e-martes. La embajada de Francia, en sus inst: 
cienes de Havre No. 15, colonia Juárez, en el Distrito Federal, 
ganiza todos los martes, de manera informal, foros de discus 
sobre el desarrollo y las implicaciones del comercio electrónicc 
México y el mundo; acudimos y participamos frecuentementE 
estos foros. 



>··'.' "' ·.•· .• l:\c~jd:adtis 

•.·. f . \• f • • : ; •· ••. 

1 Aspectos tecnolog1c:oi; para la 1mplantac:Jon de e2C 
2 Plantellm1entodel problema 
3 Otsei\o de! plan metodológ1c:o 
4 1nves'a,:¡ae<6n prefarrmar 

41 Srtlosen Internet 
4 21Tes.s aµ;oba<!as y en trámJte de drYersas vnrversioaaes 
4.3 Pen6d1COS en su versión impresa 
4 4 Revrnas 
4.5 Búsqueda en 81bl1oWcas 
4 6 Entrevista 

5 Daterm1nac16n del Ob¡et¡vo general yespecificos 
e Est::>blecwmento de h1potestS, cort.;e?llla\\zae\6n y operaCICl1al<Z.3C1Ón 
7 Definir tipo de mvestrgac:ón 

8 Diseño de propuesttl técnica 
9 lnvestigac1on documental 

91 En l>bros 
9 2 En rev1$1aS 
9 s En pen6d1cos 
9 4 Boletines e cnformación el~n'ca en sitios de Internet 
9 E$Wd1o<H;stad1$CQS 
g 6 TesJs aprob.adas por drversas unwers!dades 
10 lnvestgac16n de campo 

01 Cursos 

2 1 Creacion yd1seiio de un sr!io en Internet 
2 2 Apranda todo acerca de e.commerce en 7 días 
Q V~ aemjl¡es.a,sen (a catego¡la B2C 

31 Flowemetcom 
3 2 Sanboms com 
3 3 Shopp1ngpark com 
O 4 Visitas a em?1esas desatroli.aoonas 
o 5 V1srt:a a empresa desarrolladora de sistemas de segu11dai:I para e-conomerce 
O 6 Asesonas técnicas 
61 Aspectos tecnolo¡¡ICOS ;r.ira la m1plantaC1on de B2C 
6 2 ¡¡ectas de unpl:antac10n y slStl!mas de segu11dad en intemet 
6 s Aspectos sobre oontnbuc<0nesf~et"3les y en el extranJero 
6 4 Aspectos sobre la 1mplantacton de un centro de atención a cuentes 
O 7 V1srt:as a empresas óe dtst11buc10n 
O 8 V.setas,¡; bancos 
O 9 Retroal1mentaCl6n con el LJC Carlos Varefa cota 
110 Retroalimentaclán co~ el lng Femando L6pe;: LacrO!X 

1 11 Asistencia a convec/Ones, congresos y conferenc~ 
11 Convención XVII de ANTAD (Guadalaiara) 
1 2 Cuarte congreso 1ntemac•onal de centros m1efon1C(;S y foro tecnoiógtCO 
1 3 E-confianza (IBM) 
112 Videoconferencias SAP 
113 V<deos 
3 1 Entrega del video Gfo!Jal F<rSt 
3.2 Real,zac;l6n del •rtfcrcomercml de Flo1>.ernet, S A 
14 Lecti.Jra de mercado sobre aspectos de 1mp:anbcf0n en B2C 
15 lriser1pc10ll a dNersas comumdades v<rtuales de tecnología 
16 Part>e•p<ilCIÓn e-martes 
11 Análisis de la 1nform:lcion 
12 RedaoeJOn e mtegracion de ta mJolll13ci6n 
13 Revismn del dccurminto 
14 RecilfJC<)1::1on con base en oortl'CCIOnes 
15 Entresa del do:::umerrto 
16 Dilus1on del documento 

Tiempo estimado 
:=:JT1empo real 

MílDODlDHIA DE lA INVESTIBACIÜN 3!lJ 



4iJ PROCESO PARA ~ INGLIRSIDN DE ~S EiPRESAS M[)]CAllAS EN El GDMERGID lliGTRDNIGD A ffi!VOS DE lii!RNíl 

1 

Programación de actividades - Gráfica de llantt 
([:antinuai:ión) 

1 As~ t=no16gi= para Ja 1mpla~61 .::e azc 

2 p¡¡¡¡¡team...ntodel ))robtema 

3 Diseño del plan met::i;IQl:Jg•co 
4 irN'esbQaCIO!l p;el1ni1nar 

41 sroosen interne:. 

4 3 Pe:"ód!!:'OS en"" versoon impresa 
4 4 RavS;as 
4 5 Susqueda en BibiCXe<;;;ts 

' --5 Detem·unactón del D~o ge11etal y especlfo:;os 
6 Estal>l!!cttniento de hipótesis. t:once;ltual1Zacón y o;ietacoonal<.!'.ac•6n 

7 De!imrti?O de •nvestigaci6n 
S DiSello de pro,:wes2 técno::a 
g lnvesb!;¡acrón document:il 

g 1 En 117.>::is 
92Enrevtstas 
9 3 En pef\ó::í!COS 
g 4 SO~nes e mfwmacion electn:.n1ea e:i sJtloo oe ln~t 
9 5 ~dillS estad:stic:os 
9 6 Tesis il:ptcbadas W. d"e=s Umvers.dades 
1D lnv cióndecamp0 

10 1 CUISO(¡, 
1C11 1 Curso 1ntrodudol"o::i a e..com~¡¡;-e (Tecnol1n) 

10 2 Tutonales 
10 2 1 Crea:::'6n y -;lis.efio de 1.m srtro en Internet 
10 2.2 A?l'(!nda todo aeerc:a de e-oommeroe ei 7 dl:is 

10 3 Visrtas a em?resas en la eata¡¡ona B2C 

10 31 Fla.o.emetcom 

1C32 Santx>ms..com 
10 3 3 Shoppmgparlu:::m1 

10 4 V1srtas a e¡npresas desilrro1adoras 

10.5 V-isrta a empresa desarroHado-a óe ssternas de segundad para e-oommeree 

10.61 Aspec!os te::nnl;,g-eos para !<11m¡ifantacion de B2C 
1 o s 2 Aspectos t1e irnp~cón y sistemas de segundad en 1:rtemet 

10 e 3 Aspectos sobr! eonl:ribuoones federales y en el e;Gran¡ero 
10 6 4 Aspet:too sobre la implarna::~n de un oentro de ateni::u;in a i::l.entes 

10 7 V<Srt:al; a empresas de dost:l~u=n 
108V~abanccG 

10 9 R~<lilhmentaoo~ con el Le; Caries VareJa Co::a 

1010 RetrcaJ1mentae'6n con et ln>J Femando Lól)& Lacro1:.: 
io 11 Assl:E!:iaa a O::nYec.ones, =giesos ye<:1nlerencoas 

10111 Co!WenC1ónXVlla'eANTAD(Guadala;ar:a.) 
10 11 2 Cua~ rasa mtemaciooalda =~!ros~= y tero~~~ 

10 1 'i 3 E..co:ifianza (\8M) 
10_12 V¡ctooo:mferen-..iasSA? 
1013 Videos 

10131:= ctelvideaGloba:/FiíSt 
;e 132 Rea~cion dtr <n!oroomeretal de Flov.emet, s A 

10 14 Lectura de merca:do sol>re aspectos de 1m?iantac16n en S2C 
10 15 lnscr=<6n a d11ersas co;nun1éadesvutuales detecmlogla 

10 1 Partl::l¡lacrón e-martes 
; 1 Analo;;rs de la 1nformaaon 
12 Redaccion e •n!egrac:ion de l<i: cnformac1on 
13 Rev<Sion de1 decume:ito 
14 Recti1ícac:fOl'I eon ~en rorrecciones 
15 Entrega del do::umento 
1€ Oifus.,,, del docume~ 

íiempo estimadt:. 

-Tiempo real 

a 



MuornmlA Of ~ INVf>TIGACION 4¡ 

!lrrn~riiilm011:ill!l dl!l ai:tMdad!!!s: - Grliifü~iiil d[l Sam~~ 
(l;~liliíluaoiiln) 

1 Aspec'".OS tecnoiógcoos para oa itl1PIQlll<Jecon de S2C 
2 Plante;:im.ento del problema 
3 Dise~o del l!'an meto:foi6s<~ 
4 lnve$1l~acrón p1el1rrrnar 

41 Slt-JO» en lrrte•net 
4 2 Tesis aprobadas~ en tram~e de dNersas Unrvero•dades 

44 Revistas 
4 5 Búsqueda en BJolrotecas 

4 e Entrevista 
5 Determma01on del Ob,ebvo general y especilieos 
6 Estable<:•mrento de hipótesis, conooptualtmcoon y opernccona!.zac«ln 
7 Defimrtpo de mv~a016n 
8 D1sei'io de proouests técnica 
9 lmestigac~n dowrnental 

9 1 En libros 

9 3 En penód1cos 
S 4 Bolelfoes e mfoim:oc:ÓJ'l electrónrca en S!llos de Internet 
9 5 Estud10S estadÍStlCOS 
9 s T es1s aprobadas por diversas unwelS!dades 
10 lnvesbriacoin de campo 

01 Cursos 
1 1 urso Fntroductono a e-eommerce ecr:otrn) 
02 Tl.llonales 
2 1 Creaccóll y diseño de un s111o en Internet 
2 2 Aprenda tod<"J acerca de e-eommerce en 7 d1as 
'O 3 V1srtasa empresas en la c:ategoria B2C 

S 1 F!owemet<:Qm 
3 2 Sanborns com 
3 3 Shoppingpark.com 
1 O 4 mitas;,¡ empresas desarrolladoras 
!O 5 V•Stta a empresa desarrolladora de sistemas de undaci para a-commerce 
10 6 Asesorlas técmcas 
61 Aspootos tecnológreos para la 1mplantaoon de 82C 
6 AspectOS tie 1mplantao'6n y sistemas tie ses~ridati en tnteme'< 
6 3 AspootOSsobre contnbucrones f&;!erales y e11 el ertra.n¡ero 
6 4 Aspectos sobra la 1mplantac16n de un centro de atencrón a clientes 

10 7 V1S1tas il empresas de d1stnbucion 

10 9 Retroa1,menlac1on c:;in el Lic. Carlos Vareia Cola 
J 10 Retroa11mentae1on con el In" f'ernandoLope.Z Lacroix 
) 11 Asistencia a convec1ones, congwsos y conferencias 
\ i 1 CcruenC\OI\ XIJ\\ de 11.NT 11.0 (Guadalaiara} 
11 2 Cuarto congreso mternac1onal de centres telefóni= y foro tecnotóg1w 
11.3 E-confi$.rga (IBM) 
).12 V>deoconferencras SAP 
)131/i~ 

3.1 Entrega dei v:deo G!Ob<il F1rst 
3 2 ReaJr;;:aCoÓ!'l del rnforcomerc1al de F'ov.ernet S A 
¡ 14 Lectura de mercado sobre as~.os de 1rrpt:;mtac1or. en B2C 
\ 15 L=n~Cn a dwersas. coirw.mdades ~Uúlaies de te<lno~g1a 
116 Partle>pacron e-martes 
11 Anáhs¡s de la 111',orrnacton 
12 RetJacc1ón e mtegra01on de la mformacv:in 
13 Revisión del documento 
14 Rectl1'!=1on con base en correci:•ones 
15 Entrega del dOCt..merito 
16 D!fusion del documento 

T >empo estimado 
I'.Tremporeal 



l"lll - - ¡¡¡ f"l!!l 

liapltulo z 

Conceptos básicos de 
comercia electrónica a 
través de Internet 



+ Definición de comercio electrónico a través de Internet 

+ La World Wide Web 

+ Industrias más impactadas por el comercio electrónico a nivel globi 

+ ¿Qué está pasando con el comercio electrónico en México? 

Categorías dentro del comercio electrónico a través de Internet 

_5 Entre empresas 

_5 De empresa a consumidor 

_5 Entre empresa y Administración 

_5 Entre ciudadano y Administración 

B Entre ciudadanos 

Modelos de comercio electrónico a través de Internet 

B Sitio Web comercial 

_5 Centro comercial electrónico 

B Abastecimiento electrónico 

~ Subasta electrónica 

_5 Comunidad virtual 

B Integración de la cadena de valor en línea 

"ª! Servicios de información 

~ Venta de publicidad 

~Portal 



CONCEPT~S BÁSl~ITS DE CDMERL!D ElECTRÓNl~O A TRA'iES DE INTERNET 45 

El presente capítulo tiene como objetivo presentar la definición, las 
categorías y los modelos básicos de comercio electrónico a través de 
Internet, para que decida en cuál de ellos puede operar su negocio. 

El comercio electrónico por lrtterrtet, específicamente por la World 
Wide Web, está revolucionando la forma de hacer negocios en el mun­
do, planteando nuevas oportunidades a las empresas. La red de redes 
es la base para un nuevo order1 industrial en el que los consurrtidores 
tienen un poder nunca antes imaginado, y si las empresas no están 
preparadas para afrontar el futuro inmediato, perderán las grandes 
oportunidades que Internet ofrece. Aún cuando Internet representa 
actualmente una parte reducida del total de las compras, su creci­
miento es extraordinario; no existe otro canal de ventas en el mundo 
que esté creciendo de forma parecida, ni siquiera hay otra forma de 
hacer negocios capaz de crecer con este ritmo tan acelerado sin tener 
que construir un espacio comercial físico o contratar una numerosa 
plantilla de vendedores. A pesar de esto, es obvio que Internet no va a 
reemplazar la venta minorista tradicional; sin embargo, sí va a cam­
biar fundamentalmente las expectativas de los clientes sobre la con­
veniencia, la rapidez, las opciones, el precio y el servicio. 

llfafiniciá11 de comercia eiectrnnii:rn a través de Internet 5 

El comercio electrónico a través de Internet se refiere a cualquier forma 
de transacción comercial en la que las partes involucradas interactúan 
electrónicamente por medio de la World Wide Web, y no por un con­
tacto físico directo. Hace referencia a la compra y venta de bienes y 
servicios a través de los sitios comerciales en la Web. 

El comercio electrónico se inició hace ya algunas décadas, prime­
ramente con los intercambios de información entre empresas para me­
jorar la productividad y aplicación en la administración de los pedidos 
y los inventarios (EDI, Electronic Data Interchange). Sus precursores 
fueron tanto el sector financiero con las transferencias electrónicas de 
dinero v la transmisión de órdenes e información financiera, como 
empres~s sectoriales que realizaban intercambios electrónicos de da­
tos sobre redes privadas o valor añadido, aunque también se ha trata­
do de vincular el origen de este concepto con las transacciones 
electrónicas derivadas de la utilización por el consumidor de un caje-

rncepto generado con base en las defiruc1ones halladas en las direcciones VVeb siguientes: 
.//www commercenet.org/doc/doclO.htm 
//www.commercenet.org!faq/ec1.htm#l 
://wwio,maestrosdelweb orgledttorial/coniputacwn/econ1merce.asp 



46 PROCESO PARA LA INCLIRSION DE LAS EMPREStS li.EXICAN~S rn i1 LDMERCID ELECiRDNIC~ A TRAV:s o: INTCRNET 

ro automático o del pago mediante una tarjeta de crédito. El canee 
ha evolucionado con los años v, en la actualidad, se diferencian cil 
categorías principales: entre empresas (B2B, Business to Business), 
empresa a consumidor (B2C, Business to Consumer), entre empres 
administración (B2A, Business to Administration), entre ciudadan 
administración (C2A, Citizen to Administration), y entre ciudadai 
(C2C, Citizen to Citizen). 

Para quienes no han tenido contacto con los negocios a través 
Internet, en los siguientes párrafos respondemos de man' 
ejemplificada cuestionamientos tales como por qué, para qué, p 
quién, cuándo, etc., del comercio electrónico a través de Internet. 

El motivo principal por el cual una empresa debe incursiona 
Internet es el dar a conocer al mundo su existencia, y la de los prod 
tos que comercializa. Dado que por su alto costo es difícil que 
micro, pequeña, o mediana empresas mexicanas puedan accede 
los medios masivos de comunicación -la radio y la televisión- p 
ofrecer sus productos o servicios, sí pueden hacerlo a través de Inten 
y a un costo reducido. La red de redes permite que cualquier em¡: 
sa, sin importar su tipo, tamaño o características, compita con to1 
las demás, logrando la comunicación con un público masivo, a ni 
mundial. 

Los motivos adicionales pueden ser muy variados, o específicos: 

• 

• 

• 

Eliminación de los límites geográficos. Los límites del comercio el 
trónico a través de Internet quedan determinados por la cober 
ra de las redes y no por fronteras geográficas, por lo que se pm 
lograr una presencia en todo el mundo, sin importar la dimens 
de la compañía. 
Superar a la competencia o diferenciarse de ésta. La mayoría de em¡: 
sas que cuenta con presencia en Internet se enfrenta a competi' 
res de todo el mundo; conocer cómo opera la competencia -: 
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas- hará qUE 
empresa que pretenda incursionar a los negocios a través 
Internet, analice y diseñe estrategias de comercialización que 
peren las de otras, o que le ayuden a diferenciar a su negocio. 
Minimización de los inventarios. La necesidad de la empresa ¡ 
mantener inventarios físicos se reduce sustancialmente, al ig 
que las cadenas de entrega, los almacenamientos intermedio 
los retrasos en la distribución. Por tanto, las existencias puec 
ser administradas de forma más eficiente. 
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Reducción de costos. Los ahorros de transacción son importantes si 
se consideran aspectos como íos reducidos costos para las empre­
sas que realizan sus transacciones via Internet, en lugar de hacer­
lo vía telefónica o de tener todo un certtro de exhibición de 
productos pudiendo tener un catálogo electrónico en su sitio Web 
comercial. 
Mejorar, aumentar o consolidar el posicionamiento del negocio en la 1nente 
del consumidor. Cuando la empresa ya cuenta con una cierta ima­
gen en la mente del consumidor, es importante mantener o mejo­
rar ésta. A través de ia Worid Wide Web en Internet la empresa 
puede incluso superar su actuai posic10namiento. 
Superar las barreras comerciales. En ocasiones, el que una empresa 
no cuente con los medios por los cuales pueda ofrecer informa­
ción de calidad a sus clientes sobre un determinado producto, pro­
voca el rechazo de éste por desconocimiento. Con Internet la 
empresa puede informar de forma detallada, si así se requiere, 
sobre todas las bondades del bien que ofrece, e incluso presentar 
información específica a un determinado cliente. 
Colocarse como comercializador global de un producto. Como fabrican­
te o distribuidor de un producto, la empresa a través de su presen­
cia en Internet puede convertirse en comercializador único de éste 
a nivel mundial. 
Efectuar una distribución de información a nivel global y disminuir su 
costo. El aprovechamiento de los recursos de Internet pueden ha­
cer que el negocio se mantenga en contacto con su público objeti­
vo, y a la vez con sus distribuidores, todo ello con un bajo costo. 
Promover la investigación y el desarrollo. Un ejemplo, Microsoft an­
tes de lanzar al mercado Windows 2000, permitió a sus clientes, a 
través de Internet, solicitar una copia de prueba gratuita, con la 
finalidad de que ellos emitieran su opinión sobre los detalles téc­
nicos, fallas, o bien, aportaran sugerencias de mejora de Windows. 
Esto mismo lo puede hacer cualquier empresa en Internet, dado 
que ésta permite al cliente comunicarse con la empresa de forma 
fácil y rápida. Esto de igual modo le permite a la empresa mante­
ner informado a los clientes sobre los nuevos productos y la tec­
nología que estos emplean. 
Distribuir información a partir de un solo archivo. En Internet, la em­
presa podrá enviar información a cualquiera de sus clientes o a un 
público masivo a partir de un solo archivo. Este archivo, si se colo­
ca públicamente, puede incluso ser accesado por millones de per­
sonas en el mundo entero desde el sitio Web comercial. 
Obtener información específica sobre sus clientes actuales y potenciales. 
La gran ventaja que puede sacar una empresa que incursiona a 
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• 

• 

• 

• 

Internet es la base de datos de sus clientes o visitantes, pues g 
cias a la información que en ella se almacena, puede organi 
campañas publicitaras o incluso promover las ventas cruzad 
entre muchas otras cosas. 
Captar nuevos clientes. En Internet, y específicamente en la Wo 
Wide Web, mediante técnicas publicitarias, la empresa puede caF 
nuevos dientes, y conservalos mediante un servicio de calida< 
Personalización de las necesidades de cada visitante o cliente . 
interacción electrónica facilita a la empresa información detalli 
de las necesidades de cada cliente, y permite personalizar el prod 
to o servicio. La oferta pasa a ser comparab1e a la de un especiali: 
pero el precio sigue siendo el de un producto de mercado ampl 
Efectuar transacciones comerciales directamente. Dejando atrás 2 

gran parte de distribuidores, que general101ente sangran tanto ; 
empresa como a los clientes, el negocio puede llegar a sus clien 
directamente. Este es un gran motivo para ingresar a los negoc 
a través de Internet. 
Mejorar los servicios a los clientes. A través de Internet una empr 
puede responder rápidamente a las necesidades de los clieni 
ya sea por vía de correo electrónico, por teléfono, o bien a tra· 
de medios interactivos y de secciones de preguntas más frecu 
tes sobre los productos o sobre el sitio comercial; de igual fon 
la incorporación de la tecnología que implica el comercio elect 
nico lleva a las empresas a ofrecer un mejor soporte pre v pe 
venta a sus clientes, y a presentarles guías de uso con lo que 
mejora la accesibilidad y la proximidad con el cliente. 

Todos estos motivos pueden contestar las preguntas que haría so 
los por qué o los para qué incursionar en las ventas a través de Inter 
sin embargo, si éstos no lograran convencerlo, enseguida preser 
mos algunas otras características de los negocios a través de Inter 
que los hacen atractivos para cualquier empresa. 

• 
• 

• 

• 

• 

• 

El sitio en Intenet trabaja las 24 horas al día, los 365 días del ai 
El vendedor -sitio Web comercial- no cobra una comisión prn 
venta realizada, corno lo haría el personal de ventas tradiciorn 
Tiene la capacidad de atender a miles, e incluso millones, de di 
tes al mismo tiempo. 
Puede realizar el trabajo que harían muchos, quizá cientos, de v 
dedores, asesores comerciales, personas de atención al cliente,' 
Puede efectuar el cobro, facturar y ordenar el despacho de los¡:: 
duetos, de forma automática. 
Puede mantiene informado al cliente y a la empresa . 
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• Permite aclarar dudas, de forma automática y personalizada. 
' El cliente puede establecer el idioma en el que desea el sitio le 

presente la información, con la finalidad de expander su mercado. 
0 Y lo mejor, el sitio Web comercial no duerme, nunca solicita au­

mento, no pide tiempo para comer, no sufre accidentes -cuando 
está debidamente administrado- y no solicita jubilación. 

Definitivamente, este nuevo esquema de negocios reduce la distancia 
económica entre el productor y el consumidor, pero de igual forma 
irrtplica urta irdertsificación de la competerlcia y ofrece la posibilidad 
de reformular las trarlsacciortes con1erciales. 

La Wilrld Wide Web 
Para que un negocio tenga presencia en Internet, debe desarrollar un 
sitio Web o una aplicación para la World Wide Web (que traducido al 
castellano sería algo así corno la Red Electrónica Mundial o la Telaraña 
Mundial de la Información). La World Wide Web (llamada también Web 
o WWW), es una de las herramientas más conocidas por todos aque­
llos que na,1egan por If'Jerrtet; puede decirse que es urla colección de 
archivos -conocidos como sitios Web o páginas Web- que incluyen 
información en forma de textos, gráficos, sonidos, videos, etc., ade­
más de vínculos corl otros sitios. De allí que la TvV eb pueda percibirse 
corno una descomunal enciclopedia constituida por un gran número de 
sitios o páginas Web, alojados en un inmenso número de computadoras 
alrededor del mundo. 

A través de la WWW, la navegación en Internet es muy sencilla, 
pues se lleva a cabo en un ambiente completamente gráfico; en ella, 
cada sitio Web está identificado por una dirección o localizador uni­
versal de recursos (URL, Uniform Resource Locator), mejor conocido 
como dominio, y que es el identificador de red fundamental para loca­
lizar recursos exclusivamente en la Web. Como ejemplo, un dominio 
o URL podría ser http://www.fca.unam.mx. 

Los programas para computadora conocidos como navegadores -
Netscape Navigator o Internet Explorer de Microsoft- utilizan el pro­
tocolo de transferencia de hipertexto (HTTP, HyperText Transfer 
Protocol) para ubicar y recuperar las páginas o sitios Web, con lo cual 
el usuario no requiere conocer dónde se ubica el sitio que busca y solo 
indica la dirección, el resto del trabajo es efectuado por los programas 
exploradores o navegadores6

• 

-rafo basado en el artículo en Internet "El sitio •veb como medio de difusión de información 
·cializada" que puede consultarse en la dirección http://wwwfonrrwv.gov.ve/publtca/drnulga/Jd61/ 
html 
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Todas estas facilidades hacen de la Web la herramienta indisp 
sable para presentar los sitios Web comerciales a través de Inten 
¡la Web es para el mundo de los negocios! Esta herramienta es tan necE 
ria que sólo con ella se pueden integrar en las páginas que conforn 
un sitio Web comercial, fotografías de los productos, imágenes 1 

movimiento, video en tiempo real, sonido en tiempo real, íconos 1 

movimiento, texto en distintos formatos, fondos del tipo que im' 
ne, vínculos hacia otras páginas, catálogos de productos, etc. Inten 
y en especial la la Word Wide Web, dota a empresas y consumidc 
de nuevas posibilidades de ofrecer y adquirir productos. 

2.3 Industrias más impactadas par el comercia electrónica 
a nivel glabaF 

Hasta ahora muy pocas industrias han sido tocadas por este nove 
so sistema de comercialización; sin embargo, se pronostica una e 
ciente participación del resto. Entre las ya impactadas, se encuent 
las siguientes. 

2.3.l Agencias de viajes 
Internet ha forzado a todas las agencias de viajes, en Intenet y fu 
de ella, a defender su participación de mercado con las aerolíneas. 
prevé que esta lucha se traslade también a los hoteles y vehícu: 
Para el año 2002 las aerolíneas manejarán cerca del 62 % de 
reservaciones vía Internet -actualmente manejan del 15 al 20%. Se 
pera que para el año 2003, las ventas por la red de redes en este g 
sean por 29 400 míl millones de dólares. 

2.3.2 libros, juguetes y música 
Las compras por Internet se asocian comúnmente con las de lib1 
juguetes, y música, realizadas por consumidores finales, por su J 
cuente adquisición, o bien, por estar lidereadas por los pioneros 
Internet. Para ejemplificar esto, citamos el caso Amazon.com, que 
sido considerado por los especialistas en el tema como uno de 
mejores exponentes de sitios Web comerciales, puesto que ha ver 

7 Información recopilada del estudio sobre el comercio electróruco en :'.v.léxico realizado durante 199' 
por la empresa mexicana TeleLink, SA de CV.; de la conferencia ofrecida por del licenciado Rolando 
Hemández Albin, Director de Tecnofin, durante el Segundo Congreso de Comercio Electrónico en 
México, celebrado en 1999 v del aróculo "amazon.com vuelve a liderar las ventas on lme" en la 
direcciün http \ \ www.gana;_corn./sectores/tiendas/amazon/0005/17resultados.htrn 
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do discos, libros, DVD's, juguetes, videojuegos, etc.; a más de 20 mi­
llones de personas en 160 países del mundo, entre los años 1995 y 
2000. El crecimiento de este sitio, ha sido tal que sólo en marzo de 
2000 recibió la visita de 14.8 millones de personas, de las cuales 1.12 
millones compraron por lo menos un producto en el sitio . 

. 3 SegurQs 
Respecto a la industria de seguros, éstas son amenazadas por bancos 
y corredurias con capacidad de ventas en linea: "Los corredores de bol­
sa y los bancos se precipitan sobre las transacciones electrónicas, pero la 
industria de seguros (670 000 mil millones de dólares en Estados Unidos y 
2 000 000 mil millones de dólares en el mundo) va a vuelta de rueda. Mien­
tras que algunas empresas ofrecen cotizaciones por Internet y otras hasta 
venden pólizas, muchas empresas de seguros y su fuerza de ventas por 
comisión, están etiquetadas como especie en peligro de extinción". Se esti­
ma que para el año 2003, el 2% del valor de seguros provendrá de 
ventas en línea, pero el 5% serán influenciados por la Web, lo cual es 
insuficiente para cambiar el balance competitivo de una industria que 
no ha cambiado de manera fundamental en décadas . 

. i: tiul~mliviíes 
Otra industria que se está viendo impactada por el comercio electró­
nico es la distribución de automóviles. El mercado actual vende 508 
000 mil millones de dólares y en comercio electrónico la ciJra es de 19 
000 mil millones de dólares. Para el año 2003, se prevé que esta cifra 
será de 136 000 mil millones de dólares. El reto en esta industria es 
que la venta se está volviendo directa desde los fabricantes. Se estima 
que en el ¡u-"\o 2002 las iniciativas de compra provenientes de Internet 
corresponderán a cerca del 6.2% de las ventas de esta industria. 

~ llli!ií lllStá jl!iliSii!lll~lli Cl!ll .:! CilllllllrCill eiectriilfliC!:i l"Jíl 

Méxicii?E 
Según estimaciones de diversas fuentes, en México hay entre 2.1 y 3 
millones de usuarios de Internet, con un crecimiento de :más del 100% 
anual, y se espera que esta cifra alcance los 6 millones para el año 

::>n base en el documento en Internet ,.,Comercio Electrónico en Méxicó', en la dirección http://www . 
. cora.mx/; así como, de la conferencia ÜEl Comercio Electrónico en Labnoamérica'', ofrecida por el 
'ector General de Select-IDC. Ing. Ricardo Zermeño, durante el Congreso L'lternacional sobre 
mercio Electrónico celebrado en la Ciudad de México en marzo de 2000. 
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2003. También se calcula que hay alrededor de un millón de usuai 
mexicanos en Estados Unidos que compran anualmente más de 
millones de dólares, lo que representa una cifra muy importante 
clientes potenciales para el comercio electrónico en México. En m 
tro país hay alrededor de 50 tiendas virtuales, y durante 1998 se hi' 
ron compras en Internet por $30 millones de dólares, en su may< 
en tiendas extranjeras, de las cuales Amazon (el sitio Web comer' 
de libros más grande del mundo) fue la más beneficiada. Para el ¡ 
2003 algunas fuentes estiman que desde México se generarán ver 
por alrededor de 1 mil a 3 mil millones de dólares, esto graciru 
aumento de usuarios mexicanos que tendrá acceso a Internet. 

,.,, !998 1999 ""' 2001 2002 2003 

Figura 2.1 Crecimiento de usuarios cte Internet en México. 

2.4.1 ¿t:uál es el perfil de los mexicanas que compran en 
Internet? 
Select-IDC, en un estudio realizado en México, y para México, das 
có a los usuarios mexicanos que compran a través de Internet, en E 

categorias, las cuales son las siguientes: el principiante hogar (PH) 
principiante trabajador (PT), el experimentado (EX), el recurrente ' 
tual (R), el usuario maduro (M), y el joven intensivo (JI). Los pare 
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tajes respectivos de las compras realizadas por cada categoría, son los 
siguientes: 14%, 18%; 18%; 14%; 13%; 23%. Como se puede observar, 
el joven intensivo es quien mayor número de compras hace por 
Internet, seguido por el principiante trabajador y el experimentado . 

. 2 lllui! cnmpran por l~ter112t li!s meJ1ic11111is:'? 
En otro estudio realizado por la empresa Internet de México, S.A. de 
C.V., en el que se tomó como muest;a a 15 000 usuarios de Internet, y 
a quienes se envió un cuestionario vía correo electrónico, se obtuvie­
ron 469 respuestas, es decir, un 3.13%. De estas, el 61.9% respondió 
haber comprado en Internet al menos por una ocasión. Sin embargo, 
al analizar en qué sitios se realizaron las compras, se encontró que 
solamente el 22.8% de los consumidores han comprado una vez en 
México. 

Este estudio revela también que la mayor parte de los bienes y 
servicios consumidos en México a través de Internet son libros (29 .8% ), 
productos relacionados con equipo de cómputo (28.5% ), artículos re­
lacionados con música (11.8 % ) y viajes (10.3 % ). En cuanto al gasto, el 
48% de los encuestados mencionaron haber realizado compras, en 
promedio, de entre $501 a $2 000 pesos. Cabe señalar que casi el 20% 
de quienes respondieron el cuestionario tiene \Lfl gasto promedio su­
perior a los $2 000 pesos en las tiendas virtuales. La forma de pago 
generalmente se hace a través de tarjeta de crédito. 

Figura 2.2 Compras promedio que realizan los usuarios mexicanos er: 1r.ternet. 



Según el estudio de Select-IDC, las compras promedio anuales e 
estos usuarios realizan en Internet son por 194 dólares (Figura 2 

En el estudio realizado por Select-IDC, al preguntar a la mueE 
sobre qué productos había comprado en Internet, se presentaron 
resultados mostrados en la Figura 2.3. 
Como se puede observar, ambos estudios arrojan información sim: 
que permite tener un elevado grado de seguridad de que ésta, e 
acorde con lo que compran los mexicanos en Internet. 
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Figura 2.3 Lo que compran los mexicanos en Internet. 
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Otro de de los factores importantes para los sitios Web comerciales 
es conocer cómo llega el consunúdor a ellas. En el estudio, el 31.6% 
mencionó que conocía la dirección de Internet de la tienda y el 34.9% 
llegó a ella por medio de un buscador. Otras opciones con menor par­
ticipación fueron: referencia de otra página de Internet (15.7% ), banner 
(9.7%) y anuncio publicitario en otro medio (8.1 %). 

De forma sin:tilar, en el estt1dio de Select-IDC se reflejó la preferen­
cia de los usuarios de Internet por corrtprar en sitios \AJ eb recomedados 
y que ofrecen transacciones seguras (Figura 2.5). 

De los lugares donde se han realizado compras desde México, úni­
camente cinco tuvieron una penetración superior al 1 %. De estos si­
tios, sólo uno es mexicano y tres son librerías. Los sitios más men­
cionados fueron: Amazon (27.8%), CD Now (2.7%), Barnes & Noble 
(1.8%), Gandhí (1.5%) y Microsoft (1.2%). 

<-"l_j 

Fig11ra 2.5 Preferencia por sitios que ofrecen transacciones seguras. 

Cabe hacer notar que existe una gran desigualdad entre estas tiendas, 
ya que el primer lugar es 10 veces superior al segundo, y sin embargo 
todas están compitiendo en Internet. 

Con todos estos datos, se puede decir que las empresas que no 
mantengan una actitud previsora, que vaya más allá de su problemá­
tica diai."":ia de operación, tienen altas probabilidades de quedar margi­
nadas de la revolución que ya está en pwceso. El comercio electrónico 
traerá retos y oportunidades a quienes decidan incursionar en esta 
nueva forma de hacer negocios. 
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2.5 Categorías dentro del comercia electrónico a 
través de Internet 

En Internet se han creado nuevos modelos de negocio que están IJ 

dificado la manera en la que estos se comunican, venden, compr 
fabrican, diseñan sus procesos y productos. Bajo el concepto de 
mercio electrónico se han distinguido cinco categorías principa 
determinadas primordialmente por los agentes que interactúan ' 
rante la relación comercial-el gobierno, las empresas, los consumí< 
res y los ciudadanos. Estas cinco categorías se han denominado co: 
sigue: 

• Entre empresas (B2B, Business to Business). 
• De empresa a consumidor (B2C, Business to Consumer). 
• Entre empresa y Administración (B2A, Business to Administratic 
• Entre ciudadano y Administración (C2A, Citizen to Administratic 
• Entre ciudadanos (C2C, Citizen to Citizen). 

B2C 

B2B 

Figura 2.6 Esquema que muestra fas categorías del comercio electrónico a 
través de Internet. 

Los aspectos fundamentales que han influido para definir estas ci: 
categorías de comercio electrónico son los siguientes: 
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0 Sector en el que opera el negocio. 
0 Giro del negocio. 
0 Actividad preponderante del negocio. 
º Competencia. 
0 Mercado meta al que se dirige. 

Estas características son de gran utilidad para definir el perfil de la 
organización y saber cuál es la categoría que se ajusta a las expectati­
vas del negocio actual; es muy importante definirla para direccionar 
adecuadarr1erüe los esfuerzos durante el diseño e in1piantación de 
comercio electrónico eri su organización, ya que de esto dependerá el 
grado de rentabilidad de la inversión realizada, y la forma en que se 
cumplan los objetivos fijados. 

Es recomendable comprender perfectamente las características que 
engloba cada una de estas categorías, y realizar un análisis previo de 
la organización, así como tomar en cuenta los puntos que se tratan en 
el Capítulo 3, Estudio preliminar: Aspectos que se deben considerar antes 
de incursionar al comercio electrónico a través de Internet. 

Al comprender las características esenciales de cada categoría, por 
ejemplo, se podría definir que un negocio que se dedica a la venta de 
máquinas de coser para el mercado industrial, le convendría optar 
por la categoría entre empresas (B2B), por el tipo de transacciones co­
merciales que realizaría con otros negocios; otro ejemplo, si la activi­
dad comercial se efectuase del sector gubernamental hacia la 
comunidad, como la venta de informes o estudidos digitalizados, la 
categoría ideal debería ser la de entre ciudadano y Administración (C2A) . 

. 1 Entre empresas {ll:ZB, Business tn Business) 
Se dirige primordialmente a las transacciones comerciales realizadas 
entre dos negocios, donde uno funge como proveedor, y su contra­
parte como cliente, quien utilizará los productos adquiridos para 
revenderlos, o bien para producir otros. Esta categoría contempla la 
integración en forma vertical de los procesos críticos de la organiza­
ción en una serie de aplicaciones tecnológicas que disuelven las 
barreras internas y externas, simplifican los procedimientos permi­
tiéndole reaccionar ante los requerimientos rápidamente, ofreciendo 
más valor agregado a sus clientes, y a los demás entes que participan 
dentro y fuera de su función administrativa, en cualquier parte del 
mundo, las 24 horas, los 365 días del año. 

Los procesos que se integran dentro de esta categoría van desde el 
abastecimiento de los insumos, hasta la venta y distribución de los 
productos o servicios, donde participan los erri_pleados, los proveedo­
res, los distribuidores, el gobierno, y los clientes. 
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Esta categoría requiere la redefinición de los procedimientos, 
funciones y las actividades del negocio, con la finalidad de simpl 
car notablemente la labor administrativa mediante la automatizac 
de procesos y la interrelación estrecha entre las áreas que integra1 
negocio; como consecuencia de lo anterior, se contará con una arg 
tectura organizacional ágil y flexible, que contendrá los ingredier 
necesarios para ser modificada rápidamente, conforme los requ1 
mientas de su propio negocio, mercado y competencia. Todo esto 
ne la finalidad de que la organización logre una posición competit 
ante un medio de constantes cambios. Con este esquema de negoc 
definitivamente usted puede mejorar la visibilidad de los proce 
de administración, y adoptar mejores prácticas de negocio. 

Esta categoría establece un vinculo de amplia participación y 
municación con proveedores y clientes, quienes al incorporarse al 
do de operación del negocio generarán nuevas ideas para simplifi 
sus procedimientos, diseñarán estrategias de suministro y de dis 
bución, de requisición de nuevos servicios, especificaciones de los p 
duetos, etc., todo ello, dentro de un ámbito de mutua colaboració; 

Uno de los beneficios importantes que proporciona la implar 
ción de comercio electrónico entre empresas, es la reducci 
considerabe de los costos de operación; éstos se pueden apreciar e1 
uso del papel, ya sea por órdenes de compra o venta que se regist 
de manera simultánea a través de medios electrónicos; en el uso 
tiempo de procesamiento de las solicitudes y trámites de abastE 
miento y los concernientes al gobierno; de igual forma, se obse: 
una reducción considerablemente de los costos al poseer un siste 
de amplia y abundante comunicación e información a través de 
medio sumamente económico, Internet. 

Otro de los beneficios que ofrece el comercio electrónico por r 
dio de Internet es la realización de transacciones comerciales a tra· 
de sistemas de cobro y pago seguros, sin circunscribirse a un lu: 
físico de pago, ni un horario específico; asimismo, permite el regis 
automatico de los flujos de efectivo para mejorar su administrac 
de disponibilidad financiera. 

La estructura tecnológica para la operación de un sitio de comer 
electrónico entre empresas, está constituida generalmente por los E 

mentas que se pueden apreciar en la Figura 2.79
. 

9 Esquema tomado de la conferencia ofrecida por el Director General de IBM, Ing. Alfredo Capote, 
durante su evento e~Confianza en la Cd. de México. Agosto del 2000. 
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Figura 2. 7 Componentes para la creación de la categoría entre 
empresas (828). 

l. ERP de Enterprise Resource Planning (Planeación de Recursos 
Empresariales). Es el nombre genérico de una apiicación tecnoló­
gica básica -software, que consolida en un sistema empresarial la 
información generada dentro de los diferentes puntos críticos de 
operación del negocio, con el objeto de ser ésta compartida y dis­
poner de dicha información entre las distintas áreas que se 
interrelacionan dentro de la organización, en un solo canal de 
conectividad, optimizando los recursos utilizados. 

Esta aplicación facilita la toma de decisiones ya que integra las 
funciones de contabilidad, finanzas, administración de órdenes 
de venta, inventarios, etc, habilitando de tal forma a los usuarios 
para que resuelvan con mayor rapidez los problemas y constituir 
asi, la base para la planeación estratégica de la empresa, generan­
do con esto la optimización de dichos procesos. 

De igual forma, permite administrar y controlar proyectos, per­
mitiéndole mantener un registro detallado de la información y un 
control estricto de los recursos que se manejen dentro de éstos. 

Esta aplicación ha sido desarrollada de manera especializada por 
segmentos de la industria, de tal forma, que contiene especifica­
ciones conforme a los procesos de operación de cada uno de ellos. 

Para las empresas que llevan a cabo la transformación de mate­
ria prirr1as en cualquier tipo de proceso, les permite la planeación 



de requerimientos de los insumos y de la capacidad de manuf. 
tura, al conocer la demanda real en el tiempo preciso. 

Al tener presencia global a través de lnternet accesa a nue\ 
oportunidades de negocio, amplía su cobertura de mercadc 
incrementa los niveles de venta. 

Una de las ventajas de esta aplicación es que sus estándares 
operación son utilizados mundialmente, lo que prepara a la e 
presa para enfrentar los efectos de la globalización. 

2. SCM de Supply Chain Management (Administración de la Cae 
na de Suministro). Es una aplicación extendida a la anterior, q 
le permite integrar los procesos de abastecimiento de su nego< 
conjuntamente con los procesos llevados a cabo por los proveec 
res para abastecerlo, logrando una planeación conjunta de los 
querimientos, ya que al conocer sus proveedores los calendar 
de adquisición de materias primas con base en sus estimacior 
de venta, le ofrecerán amplio soporte en la toma de decisiones 
niveles estratégicos, tácticos y operativos, reduciéndo con esto ce 
siderablemente el ciclo de abastecimiento y el manejo de l 
inventarios. 

Asimismo, le permite a su negocio soportar comunidades e 
merciales basadas en relaciones de negociación, donde usted p1 
de evaluar y decidir rápida y eficientemente los productoE 
servicios que le ofrecen distintos proveedores en un período 
tiempo relativamente corto. 

Entre los beneficios que puede obtener con la implantación 
esta aplicación se encuentran los siguientes: 

• 
• 
• 
• 
• 

Catálogo de precios de proveedoress 
Administración y precisión de inventarioss 
Administración de las órdenes de compras 
Administración de las órdenes de ventas 
Administración de órdenes de logística, eficientando los 
empaques y envíos. 

3. PDM de Product Design Management (Administración del clise 
de productos). Otra de las herramientas tecnológicas que coadyu 
sustancialmente en la estructura de la categoría entre empres. 
es la aplicación denominada Product Design Management, la c1 
se dirige a la estructura de un área especializada de desarroll• 
innovación de productos y servicios utilizando evidentementE 
Web, por medio de la integración de comunidades donde pare 
pan conjuntamente los proveedores, los clientes y los emplead_ 
Esta aplicación ha sido de gran utilidad en la industria autoill 



triz, donde ha permitido la planificación del diseño y de la pro­
ducción basados en los requerimientos explícitos de su mercado, 
proveedores y empleados. 

4. CRM de Costumer Relationshlp Management (Administración de 
la relación con clientes). Es una arquitectura tecnológica que cu­
bre el ciclo completo de las relaciones con los clientes, incluyendo 
el análisis y la pl:;.)nificación de la 111ercadotecrda,. la iderttificación 
de los prospectos, las estrategias de información, la gestión de ór­
denes, el servicio y apoyo al cliente en línea. 

Es evidente que para llevar a cabo la operación adecuada de un sitio 
Web comercial en Internet en la categoría entre empresas, se requiere 
disponer de una amplia colaboración de los entes con los que el nego­
cio se interrelaciona; estar en constante contacto con los clientes bus­
cando datos valiosos que puedan usarse para mejorar la relación y el 
valor; así como el manejo del conocimiento que se adquiere durante 
la ejecución de sus funciones y la :relación directa con el mercado. El 
sitio Web de la empresa mexicana Cephren (Figura 2.8) es un ejemplo 
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Figura 2.8 'f.rwYi1.cephren.corn emp!ea la categoría entre empresas. 
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de esta categoría; se trata de un portal especializado en el sector de 
industria de la construcción que provee principalmente servicios 
documentos on line para el aprovisionamiento y la gestión electróJ 
ca de proyectos a los sectores industriales y de servicios, tanto 
México como en Estados Unidos. 

2.5.2 De empresa a cansumidar (B2C, Business ta Cansumer) 
Esta categoría la emplean generalmente las empresas dedicadas a 
venta de productos o servicios, quienes mediante un sitio Web e 
mercial en Internet se dirigen directamente a los consumidores fir 
les; es decir, a aquellas personas que adquieren los productos 
servicios para su uso, y no para revendelos o transformarlos. fü 
reduce considerablemente la cadena de intermediarios físicos. fü 
categoría no se refiere solo a la realización de transacciones comerc: 
les en línea, sino que engloba un concepto de comercialización don 
se emplea la mercadotecnia integrada a una plataforma tecnológú 
lo que permite al negocio interactuar directamente con los clienti 
sin importar la distancia ni el horario de ejecución. 
El sitio V\leb comercial a través de Internet funciona como un gr 
aparador mundial, donde la empresa puede ofrecer sus productrn 
servicios a los usuarios -clientes potenciales- a través de imáger 
digitalizadas, sonido video, etc., que integran el catálogo de prodl 
tos -un listado electrónico ordenado y clasificado de los producl 
que dispone para su venta, aunado con la descripción de los mism· 
precios actuales y las opciones de uso- otorgando a sus clientes 
facilidad del autoservicio. 

Dado que son los propios clientes quienes realizan las órdenes 
pedido a través de un formulario electrónico presentado en el si_ 
Web comercial, se reducen considerable los costos de operación dE 
empresa, pues puede prescindir del personal que debería realizar 
chas actividades; los pedidos se administran mejor ya que existen:: 
precisión en su formulación. De igual forma, al estar enlazada la ªE 
cación en Internet-sitio Web commercial- con los sistemas informáti­
de la empresa, se puede informar a los clientes de manera rápid 
precisa sobre la existencia de determinado producto o servicio. 

Los clientes entonces pueden comprar a cualquier hora del día, 
importar el lugar donde se encuentren, y pagar cómodamente e: 
solo proporcionar los datos de su tarjeta de crédito, los que son pre 
gidos y validados por un sistema seguro de transacción bancaria, e 
efectuará el cargo y el abono a las cuentas correspondientes. Asirw 
mo, el cliente es quien indica dónde se entregará el pedido, lo e 
brinda mayor comodidad y rapidez. 



Al establecer contacto directo con los clientes, la empresa puede 
obtener sus dalos, que podrán ser almacenados en una base de datos 
que le permitirá llevar un seguimiento específco sobre sus hábitos de 
consumo, facilitándole así la promoción de ciertos productos de acuer­
do a un perfil, y dando lugar a la personalización de productos o ser­
vicios. Al sentirse identificado con el sitio Web comercial por su trato 
o por la imagen que éste preser1ta, el cliente con:1eraará a participar 
activamente con la empresa, le dará a conocer sus inquietudes e ideas, 
que serán de gran utilidad para la creación de nuevos productos o 
servicios, o que permitirán al negocio mejorar día con día. Así, el cliente 
pasa a ser parte esencial de la compañía. 

Esta categoría, al igual que la anterior, reduce considerablemente 
los costos de operación del negocio, lo que permite al empresario ofre­
cer mejores precios por Internet, en su sitio Web comercial, que los 
presentados en el mundo de los negocios tradicionales. Esto atrae cada 
vez a más clientes quienes buscan más valor por su dinero. 

La empresa mexicana Floresflowemet, dedicada a la venta de flo­
res a través de Internet, es un claro ejemplo de esta categoría (Figura 
2.9). 
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F~gura 2.S t!oresflowernet.com.mx, un ejemplo de la categoría. de empresa a 
consumiaor. 



2.5.5 Entre ciudadanos (C2C, Citizen to Citizen) 
En esta categoría se presentan sitios Web que funcionan como grar 
des avisos de ocasión, en donde las personas pueden comprar y ver 
der infinidad de productos entre sí, y donde el dueño del sitio pres! 
su espacio a cambio de una comisión por cada transacción efecutad; 
De igual forma, en este esquema los registros de cada uno de los clie1 
tes le generan al propietario utilidad, ya que puede venderlos a otro 
empresas para efectuar promociones. Esta categoría se puede ejerr 
plificar mediante los diversos sitios Web donde se realizan subasto 
entre particulares (Figura 2.12). 

G 
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Figura 2.12 deremate.com, ejemplo de la categoría entre ciudadanos. 

2.li Modelas de camercia electrónica a través de lnternetm 
En este trabajo se presentan aquellos modelos que tienen mayor ac­
tación por parte de los navegantes en Internet, y obedece a los dis6 

10 Modelos basados en la información del estudio Telémaco de España y adaptados a México medi.­
la navegación por páginas web nacionales. Pueden visitarse las siguientes direcciones en Internet p 
obtener más información: http://]ewel.morgan..edu/-sbapna/inss696/Lectu.re1/tsld001.htm 
http:jjtrade.cosi.,t/2nd-WS/macq/sld!J14.htm 
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tos tipos de comercio electrónico que se han ido presentando en los 
últimos meses. 

'.!!.! 8ilio Web ~omer~iai IE-sli11¡ti} 
El sitio Web comercial, también conocido como tienda electrónica o 
tienda virtual, es el modelo más empleado en la actualidad, ya que 
representa la primera oportunidad que tiene un comercio tradicional 
por introducirse al mundo del comercio electrónico a través de 
Internet; en éste se presentará de manera gráfica el catálogo de pro­
ductos, agrupados de forma similar a la que se encuentran en un ca­
tálogo de papel; presentará la información sobre cómo comprar, asi 
como las valores adicionales que el propio empresario desee dar a sus 
clientes en este nuevo esquema: buenos contenidos, excelentes servi­
cios, o mejores precios, por ejemplo. La tienda sanborns.com.mx, Figu­
ra 2.13, es un claro ejemplo de este modelo; un punto importante a 
resaltar es que aún cuando Sanborns cuenta con su negocio tradicio­
nal, con innumerables sucursales en todo México, tiene también su 
tienda virtual en lntemet. Con esta tienda electrónica esta emp:resa .]· ..... ~-¿. 

O•se<l8~ R.eatf.>mde-'-
_,_:j 'f¿?~- !~i,;,,' 
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desea llegar a satisfacer las necesidades tanto de sus clientes tradicic 
nales, como de aquellos que no lo son, pero que pueden llegar a ser] 
a través de Internet. 

Si visita esta tienda electrónica, posiblemente se percate de algt 
nas estrategias que emplean casi en todas las tiendas de este tip1 
para atraer a su público objetivo: 

• Contiene información sobre la historia del negocio tradicional. 
• Hace recomendaciones al cliente. 
• Ofrece precios más bajos que en su tienda tradicional. 
• Presenta diversos modelos de búsqueda. 
• Realiza publicidad en línea. ~ 
• Presenta el mismo contenido del catálogo en más de un idioma. 

Este modelo es ideal para la categoría de B2C, de empresa a co11s; 
midor, y el límite de lo que se puede hacer en él es la propia imagin' 
ción y deseos del propietario, y claro los recursos financieros con qL 
cuente. 

2.6.2 [;entra camercial electrónica (E-mail) 
En los últimos meses han comenzado a aparecer grandes canee 
tradores de tiendas electrónicas que operan de manera similar a L 
grandes centros comerciales tradicionales, como Perisur, Cent 
Coyoacán, Plaza Satélite, Galerías Coapa, etc. Estos concentrador: 
son sitios Web que se conocen en Internet como E-ma!ls; su finalid 
es agrupar en un mismo servidor Web a una gran cantidad de tiencll 
electrónicas cuyos giros tengan algo en común: la moda, los libros_ 
diversión y el entretenimiento, los hoteles, la región de un cierto es 
do o país, etc. Como ejemplo de este modelo, se muestra a continL 
ción el sitio Web slzoppingpark.com (Figura 2.14). 

La mayoría de los e-malls tratan de albergar a por lo menos 
sitio Web comercial o tienda electrónica de cada giro comercial, p­
tratar de satisfacer las necesidades de la mayor parte de sus visit­
tes, sin importar la ubicación geográfica o nacionalidad de las ti 
das, pues finalmente de lo que se trata es de concentrar el ma= 
número posible de sitios Web en su sitio. Cómo se puede ver er­
Figura 2.14, el e-mal! de shoppi11gpark.com cuenta con una gran ca= 
dad de tiendas electrónicas, por lo que ha tenido que comenz<== 
categorizarlas de tal manera que facilite a su visitante la búsqu 
del sitio que éste requiera encontrar. 

El beneficio que recibe quien desarrolla este tipo de sitios p!L_ 
ser muy amplio, y depende en gran medida de los servicios ql.L_ 
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Figura 2.14 El e-ma!l shoppingpark.com ag;upa a una gran cantidad de tiendas 
electrónicas. 

dueño de la tienda electrónica desee ofrecer a sus visita.vi.tes y posi­
bles clientes, y de lo que él mismo esté buscando. A continuación se 
presenta una lista con los servicios que el dueño del e-mail le podría 
ofrecer: 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

Desarrollo de sitios Web. 
Desarrollo de sitios Web comerciales. 
Hospedaje en su servidor Web. 
Mantenimiento y actualización constante del sitio. 
Publicidad en linea para la tienda electrónica. 
Esquemas de seguridad para el sitio. 
Servicios de estudio de empaque. 
Servicio de logística de distribución. 
Servicio de paquetería y su seguimiento por Internet. 
Diversas formas de cobro a los clientes (tarjeta de crédito, transfe­
rencia elecb'ónica, C.0.D., etc.). 
Etc. 
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Posiblemente lo menos que se le cobre al dueño de un sitio Web ce 
mercial sea una comisión por las transacciones que se cierren cuand 
el cliente llegue desde el e-mal!. Esta comisión no es tan elevada, pe 
lo que casi todos funcionan bajo este esquema; ésta puede ser de er 
tre el 2.5%, el 4.5%, o más, dependiendo del producto de que se trat< 
de su precio o del número de transacciones que se realicen. 

Este modelo es tan abierto que incluso permite mantener el come1 
cio electrónico en un servidor de algún proveedor de servicios d 
Internet (ISP, Internet Service Provider) distinto al del e-mal! v con ést 
sólo podría, por ejemplo, contratarse el servicio de cobro 'mediant 
tarjeta de crédito, o el de envío de paquetería. La forma en que opera 
estos sitios es tan amplia que sus dueños están generalmente dispue1 
tos a negociar sus servicios. 

2.B.3 Abastecimiento electrónico (E-procurernent) 
Este modelo lo emplean generalmente grandes empresas o compró 
dores y vendedores, que realizan operaciones de bienes o servicios e 
gran escala o volúmenes muy altos (puede decirse que este es un m< 
delo específico para realizar un B2B, entre empresas). Este modelo ti 
ne la finalidad de poner en comunicación a través de Internet a le 
proveedores corporativos con sus clientes también corporativos o ce 
aquelios grandes compradores, de tal forma que las partes pued<= 
realizar transacciones y negocios directamente. La principal caract 
rística económica que tiene este esquema es la referente al logro e: 

una reducción en sus costos operativos así como incrementar la e 
ciencia en las operaciones. 

Con esta estrategia los participantes logran ventajas competitiva.= 
El señor Le Lorier, especialista en el tema, señaló en un artículo pul:: 
cado en la versión para Internet de la revista Expansión, que medie= 
te este modelo "se puede planear mejor lo producción, anfjcipor los exigenc. 
del mercado, reducir los ziwentarios y en general, acortar los ciclos de zr­
def producto, llegar más rápido al mercado y optúnizor lo utilización de 
recursos "12. 

Generalmente, en este tipo de sitios de comercio electrónico, ac::: 
más de los catálogos, buscadores, y todo aquello que se incluye 
una tienda electrónica, se presenta también tanto el nombre y di= 
ción electrónica de las personas que pueden negociar algún contr 

11 Del artículo publicado en el sitio wwuJ J'fldionet.con1.ve/noticías/nOOl.lzb11/ que menciona al softv•:are 
desarrollado por la empresa PeopleSoft mismo que permite enlazar a proveedores con consunudor~ 
comeroales. 
:: Puede consultar este artículo en la dirección www.expans1on.corl!.111x/!nan~facturo/teSS.htn1 en Interr-
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o convenio, como los propios documentos base para que el cliente 
pueda estar completamente enterado de lo que implica la realización 
de un negocio empleando este sistema. 
En nuestro país los pequeños comercia.."1tes o compradores de bienes o 
servicios similares pueden organizarse de forma tal que puedan be­
neficiarse de este esquema de negocio -podri.an acudir a sus respecti­
vas cámaras y operar a través de ellas como una sola persona moral. 

©.~ 1~9'7-2000.r.;-iCOM?O;;."F.rflSTnt: (O'SA) 
T~ Sli1-V4-'51Vl :;~ :561-274-61% 

Din.Ja pregJ!lb J ~Ofllmt:mm <> ,,,¡,,,,¡~ llP'>'JO ti'=;:o <> ZUQdifu:acllii: oóe ru """'".ta:~ dE-Md. 
:~·o,, ~'-"-"""'~P'-'•'""7:'c ,.,,_ 

Figurs 2.1 S netcomponents.com, ejemplo del modelo abastecimiento 
electrónico. 

!.4 SMbasr~ elecirilnica (E-au~li111n} 
Otro de los modelos para realizar comercio electrónico a través de 
Internet, es la subasta electrónica. Si usted ha acudido a alguna tien­
da tradicional de subastas, tendrá entonces una clara idea de cómo 
flli<ciona un sitio de subastas electrónicas: generalmente la tienda 
cuenta con diversos artículos para ponerlos a consideración del pú­
blico que acude; inicia la subasta determinándose el objeto a subastar 
y el precio inicial, mismo que generalmente está por debajo del real; 
si alguien se interesa por el artículo puede hacer una oferta de com­
pra (fijar un nuevo precio mayor al de inicio); en caso de que el pro-
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pietario del artículo subastado se interese por la oferta, lo venderá ¡ 
esa persona. Posiblemente la gran diferencia entre una tienda tradi 
cional de subastas y una en Internet es la cantidad de artículos qm 
pueden rematarse y al tiempo en que esto se puede hacer: mientrru 
que en un negocio tradicional de esta clase sólo se puede alberga: 
una limitada cantidad de artículos, en Internet la cantidad es prácti 
caJnente ilimitada. De igual forma, mientras que en una tienda tradi 
cional se subasta sólo por un día un artículo, en Internet se puedE 
establecer la venta de más productos, y por un periodo de tiempc 
más amplio. 

Como ejemplo, en la Figura 2.16 se muestra el sitio deremate.com 
que se encarga de subastar al mejor postor los articulos que le hace1 
llegar los usuarios del servicio. 
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Figura 2.16 deremate.com, un excelente sitio mexicano de subastas por lnterr-

La forma en que funcionan este tipo de negocios es la siguient<=== 
sitio llegan personas quienes después de registrarse, colocan l1rE= 

más artículos en la base de datos de la tienda, determinando = 
mismas las caracteristicas de subasta; sin embargo, las personas n 
encargan directamente de controlar las ofertas que se le hagan a 
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productos, sino que el administrador del sitio, mediante software es­
pecializado, lo hará. En la mayor parte de los casos, el sitio provee las 
opciones necesarias para que se pueda efectuar la transacción comer­
cial (formas para que el cliente pueda pagar el producto una vez que 
se le ha adjudicado). A cambio de este servicio, una vez que el pro­
ducto sea vendido y se finalice la transacción (el vendedor entrega al 
comprador el producto y éste realiza pago correspondiente), el dueño 
de la tiertcla de subastas cobra una comisiórt por haber fungido como 
enlace entre ambas partes. Este es un eje:rrLplo de la estrategia entre 
ciudadanos ( C2C), aunque en algunas ocasiones también se usa en la 
scategorías entre empresa (B2B), y de empresa a consu.1mdor (B2C). 

Existe una tienda de subasta que ha acaparado la atención de pro­
pios y extraños y que se ha convertido en el ejemplo a seguir de mu­
chos en el mundo: ebaycom. 

Ebay cobra una comisión de alrededor del 6%por cada subasta rea­
lizada exitosamente (cada que cierra un negocio) 13; son impresionan­
tes las utilidades que ha tenido esta tienda que tan solo lleva cuatro 
años al aire y que ha cerrado 142 millones de operaciones, subastado 
alrededor de 38 millones de bienes; otro dato sorprendente es que 
diariamente aparecen más de 150 IDil artículos nuevos para subastar; 
en este momento cuenta la tienda con más de 1 millón de productos a 
la venta, repartidos en más de 1 000 categorías (Figura 2.17). 
Los productos que regularmente se venden en estas tiendas son: 

• Antigüedades (estampas, monedas, billetes, etc.). 
• Artículos deportivos. 
• Automóviles. 
• Computadoras. 
• Jovería. 
• Juguetes. 
• Libros, CD's y Videos de colección. 
• Mascotas. 
• Muñecas de colección. 
o Piezas de arte. 
0 Etc. 

Existe una gran cantidad de artículos que se pueden comercializar 
por este medio; por ejemplo, si una empresa produce juguetes, y tiene 
grandes cantidades de saldos de un buen modelo, puede ofrecerlos 

1mado del artículo en Internet "Una nueva cornente de comercio en la red. las subastas" en la 
cnón /Jftp:/lterra.con1/e:,peciales/co111erc1o_e/corriente ht111 
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Figura 2.17 ebay.com es el líder mundial en tiendas de subasta. 

por este medio, y posiblemente obtenga buenas ofertas, y sólo tencE 
que pagar una pequeña comisión. 

2.o.5 Camunidad virtual 
Tal como define la Comunidad Virtual de Estudiantes de Filosofía 
la UNA.M, una comunidad virtual es un grupo de personas "que-­
reúnen por algún motivo o fin espedfico a través de un espacio virtual;::: 
decir, un espacio proporcionado por una computadora e Internet" 14• Pe 
ejemplificar esto: aquellas personas que se interesen por el cuid11!!!!! 
de los bebés podrían integrar en Internet una comunidad virtual e.e 
que todo el contenido gire alrededor de un tema común: el cuidadc 
ws bebés. 

En estos sitios es posible encontrar servidos que van desde cha.e 
en vivo, anuncios, servidos de envío de archivos mediante el pr= 
colo de transferencia de archivos (FTP, File Transfer Protocol) serviii 
de videoconferencia, etc. Ofrecen a sus asociados un gran númer= 

1.:. Consultar la página httpjfiuww.unam.mx/conefi/sobrecv.html para mayor información 
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servicios y actividades, pero sobre todo una gran cantidad de infor­
mación; asi, los usos y la creación de espacios de este tipo, pueden ir 
desde sitios para reflexionar sobre la vida, para encontrar un poco de 
diversión, para compartir consejos sobre algún juego de computado­
ra, o para compartir experiencias laborales, así como solución a pro­
blemas que se presenten en determinadas profesiones (existen 
comunidades, por ejemplo, de médicos cirujanos, que comparten su 
experiencia por este medio con sus colegas, que pueden estar en un 
cor.sultorio atrawvesartdo la calle, o a muchos miles de kilómetros de 
distancia}. 
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Para explicar lo que en un momento dado pudiera interesar de 
este modelo a 11n empresa..~o, se retorrla el ejemplo de la comunidad 
virtual para el cuidado de los bebés. Imagínese que uno de estos si­
tios puede llegar a tener varios miles (y posiblemente en el futuro 
varios millones) de visitantes diariamente, y que la empresa fuera el 
patrocinador de alguna sección de esta comunidad, por ejemplo, de 
biberones. Ahora, supóngase que cada uno de los miembros de la co­
mu.."1.idad comprara los productos de dicho negocio casi sin restricdo-
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nes, y de igual modo, los recomendara a otras personas que qui 
jamás ingresarán a Internet o a la comunidad. Esto es fabuloso, 1 
trata de vender los productos que fabrica o distribuye la empresa en grane, 
cantidades! 

Actualmente, ser socio de alguna de estas comunidades no tr 
consigo el pago de alguna cuota o membresía; no obstante ya comie 
zan a presentarse comunidades con información de mayor calidad 
confiabilidad que cobran una mínima cuota a sus socios -la cuota i 
dividua] es casi ridícula- pero representa mucho dinero si se consid 
raen conjunto a la cantidad de socios que la integran. Se comienzar 
presentar comunidades para la capacitación en el trabajo, para la E 

lección y el reclutamiento de trabajadores, etc. Además de esto, 
dueño de una comunidad podrá obtener información específica s 
bre algún socio, características como edad, estatus social, ingreso pr 
medio, hábitos de compra y uso de productos, dirección de corn 
electrónico (e-mail), etc. Esta información podría ser de mucha uti 
dad para todos aquellos patrocinadores de la comunidad pues 1 
permitiría generar ventas cruzadas. Imaginando que se patrocinar< 
biberones,y que además la empresa produjera aparatos que los lib 
ran de gérmenes; entonces también podría en cierta forma ofrecer 
por correo electrónico estos aparatos. Hay muchas oportunidades ' 
negocio en las comunidades virtuales. 

Tal como dicen los autores de NET.Gain John Hagel y Arth 
Arsmtrong, "Está claro que estamos pasando de una sodedad en Ja que_ 
empresas productoras tenían la palabra a otra en la que los clientes -armai; 
con la me/or zizfarmación sobre precios y calidades que exista en cada Jr 
mento- se convierten en los verdaderos due!los del mercado y !tacen valer 
prerrogativa. Vamos de nuevo, soportados por las nuevas tecnologías t_ 

one-to-one, a la oferta zizdividualizada. El cliente, en serio, es rey ... " " ... es­
co111umdades serán las únicas que consigan ganarse la confianza de los c!z; 
tes. Los productos c¡ue no tengan como patrocinador este tipo de comun& 
des perderán puntos cara a los clientes y verán sus márgenes y sus vet,,_ 
severamente afectados por ello. '' 15 

2.a.o lntegracián de la cadena de valar en línea 
Al igual que en los negocios tradicionales, en el comercio electrón_ 
a través de Internet las empresas deben integrar una extensa cadE 
de valor que la mayor de las veces no se encuentra totalmente con_ 

15 Extraído del artículo en Internet "COMUNIDADES VIRTUALES -¿El negocio del Siglo XXI?", en_ 
dirección http://wwws11unkt.es/s1n771/¡nagazine/nrt_032 /Jtn1! 



tuida en la propia empresa; de hecho, las mejores empresas se con­
centran únicamente en la actividad para la que fueron específicamente 
creadas -aquélla que mejor realizan- y dejan las demás a otras que les 
permitan, en primer lugar, integrar su cadena de valor, y en segundo, 
ofrecer un servicio con la calidad que sus clientes les exigen 
(outsourcing). 

Un ejemplo de esto son las empresas que realivn comercio elec­
ITónico a través de Internet, pero que únicamente se encargan del cie­
rre de ventas y de la facturación (el caso de sanborns.com.mx), y dejan 
a otras empresas, como Estafeta, UPS o DI{L, por ejemplo, la activi­
dad de entrega de los productos a los clientes, o la generación de los 
cambios de la programación de páginas y contenido a Tecno:fin, un 
desarrollador mexicano de sitios Web comerciales. 
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Figura 2.19 sanboms.com.mx deia a terceros aquellas actividades que por su 
propia organización no puede desarrollar de forma adecuada, 
brindándole al cliente un excelente servicio. 

J 

En pocas palabras, 1a empresa puede recurrir a diversos proveedo­
res para lograr llegar a sus clientes de manera efectiva, y con ello cu­
brir de forma excelente sus necesidades sín tene:r que contar con toda 
la irJraestrt1ctu.ra. en casa. -
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2.S.7 Servicios de infurmaciñn 
En Internet son innumerables los sitios Web que ofrecen información 
acerca de un determinado tema, pero mucha de ésta no es de utilidad 
para las empresas. Eso es desesperante para muchos empresarios, y 
en general, para muchos usuarios de Internet. La necesidad de contar 
con información confiable y de forma oportuna, muchas veces inclu­
so necesaria para la toma de decisiones en la empresa, abre una nue­
va oportunidad para hacer negocios en Internet. Suponiendo que 
requiriese información sobre el futuro del comercio electrónico a tra­
vés de Internet y la seguridad en los pagos a través de este medio, 
porque necesita decidir si inicia o no el desarrollo de su sitio Wel: 
comercial, pero la información con la que cuenta no ofrecE 
confiabilidad. ¿A dónde acudiría? Es ahí donde está el negocio: er 
Internet existen agencias de investigación como The Boston Consul­
ting Group (Figura 2.20) que cuentan con estudios que podrían ser­
virle de mucho. 

Figura 2.20 BCG realiza investigaciones serias que son muy bien cotizadas. 

BCG no es la única agencia de investigación en Internet, de he= 
hay cientos de ellas en la red de redes; sin embargo su nombre n= 
reconocido. Los trabajos de BCG tienen un alto precio. 
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Si su empresa se dedica a la investigación, es un periódico (Figura 
2.21) o una revista, o desarrolla un servicio de información especiali­
zada, podría encontrar en este modelo un buen canai de venta. Por 
ejemplo, el periódico The W all Street cobra $29 (dólares) al año por su 
versión en Internet a los clientes que tiene una suscripción para reci­
bir este diario en papel, y $59 a todos aquellos que no lo son. 

Figu•a 2.21 The Wall Street Joumal. un ejemplo más de que la información por 
medios digitales se vende. 

De igual forma, las bases de datos de información específica se ven­
den, dando paso a los negocios de información legal, contable, finan­
ciera, social, etc. Es increíble la cantidad de negocios que podría hacer 
tan solo considerando este modelo. 

i.S lJ~rn!a d2 p11biicil!!~~ 
Además de tener un negocio electrónico, llámese tienda electrónica, 
e-mail, etc., en Internet, puede ganar más dinero del que en un mo­
mento dado le proporcionarla la simple venta de sus productos. Sí, el 
propietario del sitio Web comercial puede aumentar sus ingresos ven­
diendo espacios publicitarios. Wíuchas empresas en Internet., sin irri-
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portar el tamaño, pagan grandes cantidades de dinero a los dueños 
de ciertos sitios para que éstos coloquen en una zona determinada de 
sus páginas Web un aviso, ya sea en forma de un banner -un pequeño 
gráfico, generalmente animado, que tiene programado ir a un sitio 
determinado cuando se presiona el ratón sobre éste- o de hipervmcu­
los, que conducen a los visitantes hacia sus sitios Web comerciales. 
Este es un claro ejemplo de la categoría entre empresas, B2B. 

La característica principal para poder vender exitosamente estos 
espacios, es que el sitio tenga una gran cantidad de visitantes (este 
término se conoce más ampliamente en Internet como tránsito). Los 
ingresos por publicidad pueden ir desde algunos miles de pesos ai 
mes, hasta llegar a hacer millonario al propietario del sitio; todo de­
penderá del tipo de negociación que se haga con la empresa anun­
ciante. De hecho, el propietario del sitio que vende los espacios puedE 
negociar con las empresas que poseen una tienda electrónica que lE 
paguen una comisión por cada compra que haga un cliente, que hay<= 
llegado desde su sitio Web. En México, este modelo lo acaba de im_ 
plantar la empresa de computadoras y accesorios Compaq, quien ge= 
neralmente paga una comisión del 1 % sobre cualquier cierre de vent­
a los dientes que lleguen desde los banners colocados en las págin,. 
de sus afiliados (socios)16

• 

En el modelo de Compaq, por ejemplo, el empresario no tiene qi.m 
hacer absolutamente nada, sólo colocar el banner de esta empresa = 
su sitio Web, pues todo el proceso de pedido, factura, cobro, entreg 
etc., lo hará Compaq a través de programas de computadora especi­
lizados (software). 

Otro de los puntos importantes que se deben considerar para p 
der ofrecer exitosamente este tipo de servicios, es contar siempre c= 
el perfil real de usuarios que visitan el sitio. Por ejemplo, en el caso= 
sitios de libros técnicos y de computación, se podría ofrecer este SE"' 

vicio a empresas como Compaq o Del! Computer, y también a dist:= 
buidores de piezas para armar computadoras, o proveedores 
software. Esto se podría hacer una vez que el si tío que pretenda v~ 
der espacio para banners, haya determinado que sus visitantes y qu__ 
nes compran productos en su sitio vVeb comercial, sean personas = 
interés en las computadoras, que adquieren libros especializados~ 
bre ese tema, etc. En este aspecto, contar con las estadísticas de v 
tantes es importante, pues son las bases para una buena negociac= 
con Jos posibles clientes de espacio publicitario. 

:D 51 le interesa hacer negocio con Compaq de México, visite el sitio http.//zo1ow.c0111paq.co1n !llX/q/i!itu=­
zndex.htntl 
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figura 2.22 En el sitio decompras.com se alojan banners, como el de Banamex. 

En unas pocas palabras, el que conozca quien visita el sitio, cada cuanto 
tiempo lo hace, qué compra, cómo compra, cómo paga y por qué me­
dio se le entrega el producto, brindará al propietario del sitio Web un 
mayor soporte para vender sus espacios. 

~.El !ll!lrral 
Tal como se dice en el articulo Portal último, de Extra-net del autor 
Alfons Cornella ªun portal es un lugar en Internet en el que se te ofrece 
«todo» lo que necesitas en un detenninado tema. O sea, un «destino» donde 
se pretenden satisfacer tns necesidades, «todas». Sí bien esto tiene un sentido 
si tus necesidad.es son muy concretfJeS, quizás lo tiene poco si ni tan siquiera 
tú mismo sabes cuales son tus necesidad.es ... Además, muc/1.os de los portales 
se orientan a internautas principiantes (newcomers), y por tanto of>ecen un 
montón de servidos genéricos (correo electrónico g-1atuito, buscadores, ser­
vicios de noticias, información del tiempo, bolsa, etc), que poco tienen de 
«satisfactores» de tus necesidades espedjicas, por lo general (aunque una de 
las grandes ofertas de los portales son los servicios «personalizables» ) ... el 
objetivo de un portal: sobrevivir (o hacer negocio) a base de audiencia (o sea, 
publicidad). Así como un vJeh cualquiera debe «pagar» a los propietarios de 



buenos contenidos si los quiere tener en su pági.na, el objetivo de un portal e: 
justamente que los propietarios de los mejores contenidos «paguen» al porta 
por mostrarlos (por ejemplo, hay editoriales que pagan a Amazon por mas 
trar algunos libros en lugares privilegiados de la pági,na principal)." 17 

De esta forma un portal ofrece innumerables servicios (como co 
nexión a Internet y correo electrónico, salones de charla -mejor cono 
cidos como chats- las noticias del momento, horóscopos, vínculos < 
sitios de interés va tiendas electrónicas en Internet, el estado del tiem 
po local, deportes, etc.), para captar y tratar de mantener el interés d~ 
un grupo bastante elevado de visitantes por su contenido, y lograr e 
mayor número posible de usuarios recurrentes -aquéllos que regre 
san al sitio de forma constante, que lo hacen uno de sus favoritos par; 
navegar o buscar lo que ellos requieren. 

En la Figura 2.23 se aprecia el portal de Telmex - Microsoft, que h_ 

sido lanzado al público hace unos pocos días. Está de más comentil 
lo que un empresario podría ganar creando un modelo de comerci 
electrónico como este. 
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Figura 2.23 Portal de Telmex - Microsoft 

17 Para mayor información, visite el sitio httpffr..iJUT¡JJ,exh'a-net,nefjarticulos/en990429.htm 



Estudio preliminar: Aspectos que 
debe considerar antes de 
incursionar en el comercio 
electrónico a través de Internet 



- El proyecto 

~ ¿Qué producto vender por Internet? 

~ ¿A quien se le va a vender el producto? 

~)Y, ¿la competencia? 

~ ¿Cuáles son los objetivos de la empresa para la incursión 
en el comercio electrónico? 

~ ¿Por qué categoría y modelo de comercio electrónico optar? 

~ El plan de acción 

~I ¿Quién atenderá el nuevo negocio? 
~ 

~I El catálogo electrónico de productos 

~ ¿Dónde ubicar el nuevo negocio? 

~ Integración del nuevo negocio al negocio tradicional actual 

~ ¿Qué formas de pago aceptar? 

;=) La logística de distribución 

~I ¿Cómo proteger a la empresa y a los clientes? 
~ 

~ ¿Cómo dar a conocer el sitio Web comercial? 

~ ¿Cómo atender las necesidades de los clientes? 

~ ¿Cuál es el marco juridico y legal en el que se encontrará el negocio? 

~ ¿Qué conventos y contratos realizar? 
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En este capítulo tratamos los aspectos del negocio que debe conside­
rar antes de ingresar al comercio electrónico a través de Internet, en 
cualquiera de sus categorías y modalidades. Es recomendable que al 
ir leyendo, haga un autoexamen objetivo del entorno interno de la 
empresa y evalúe dichos aspectos, con la finalidad de determinar la 
viabilidad de su incursión en el comercio electrónico a través de 
Internet. 

3.1 El pr11yecta18 

Un proyecto es 1 en pocas palabras, urla respuesta a algo, ya sea una 
necesidad insatisfecha (problema) o una oportunidad que puede apro­
vecharse. Lo que no debe perderse de vista, es que cualquier proyecto 
implica un costo y un beneficio para quien lo realiza, y que depen­
diendo de éstos se debe hacer un análisis cuidadoso del probable re­
sultado. Por ello, es conveniente tomar el tiempo necesario para 
asegurar que los resultados a obtener sean los esperados. 

Los proyectos son respuestas a algo, no surgen como ideas aisla­
das, siempre tienen relación directa con una cierta realidad; por esta 
razón, antes de echar a andar un proyecto debe tenerse claro cuál es el 
problema a resolver, o la oportunidad a aprovechar. 

En los siguientes párrafos se presentan todos aquellos aspectos que 
deben estudiarse para determinar la situación actual de la empresa 
con el objeto de asegurar, en lo posible, el éxito en su incursión a la 
comercialización de sus productos a través de Internet. De igual for­
ma, a lo largo de este estudio, y muy específicamente en el Capítulo IV 
La implantación, se ofrecen diversas alternativas que pudiesen ayudar 
al negocio en la conquista de este nuevo esquema. Debe someter toda 
la información a un meticuloso análisis costo-beneficio a fin de lograr 
las máximas ventajas, sin perder de vista la situación actual de su ne­
gocio y su proyección . 

.l lll.ué producto vender par Internet? 
Uno de los requisitos básicos para obtener utilidades de la 
comercialización por Internet, es contar con el producto adecuado. Si 
usted ya comercializa algún producto o servicio por las vías tradicio­
nales, es conveniente que inicie su práctica comercial a través de 
Internet con éste, de forma tal que su experiencia pueda ser de gran 
utilidad para incursionar exitosamente en este nuevo esquema de ne-

aborado con base en el docun1ento "¿Qué es un proyecto?'' en la dirección httpj/www.ur1g rnx/209/ 
?royecto.html 
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gocios. Por tanto, deberá determinar qué productos o servicios pue­
den ser comercializados creativamente a través de la red. Pero, ¿cómo 
determinarlo? Es importante que analice bien los siguientes párrafos 
para tener esto más claro. 

• En el caso de un producto físico. Al decidir vender un producto por 
Internet, puede recibir un número casi ilimitado de pedidos, y con 
ello la posibilidad de ganar mucho dinero, debido a que su pro­
ducto podrá ser visto en todo el mundo, por una gran cantidad de 
personas que puedan solicitarlo, más aún cuando se trate del pri­
mero en comercializarse vía Internet, o bien, es el más innovad01 
de todos los productos similares que ya tienen presencia en la red 
Pero cuidado, pues tiene también que considerar lo siguiente:¿ tie­
ne la capacidad de producir la cantidad de producto que le solici 
te su mercado meta? ¿Cuenta con los recursos suficientes come 
para incrementar su producción en caso de requerirse? ¿Tiene E 

espacio necesario para almacenar el producto terminado? ¿Cuerw 
ta con los medios óptimos para hacer llegar el producto al clienteo 

• En el caso de productos intangibles (de igual forma, pueden ser cons;;; 
derados conzo servicios, sín ernbargo, requieren ::;er destacados). Si s­
producto puede venderse de manera electrónica -tal como, le 
libros, revistas, diccionarios, etc.- puede tener ventajas innum<= 
rables, entre las que destacan las siguientes: la reducción de co= 
tos por la eliminación considerable de intermediarios físicos, = 
atención directa al cliente y la eliminación de barreras geográE 
cas y de tiempo. 

• En el caso de un servicio. Si opta por la venta de servicios vía InternE 
tiene entonces algunas ventajas: el servicio puede colocarse = 
forma inmediata (consultoría, asesoría legal, etc.), con lo que p(L_ 
de comenzar a ganar dinero, puesto que ya cuenta con los e• 
mentas y la experiencia necesarios para prestar dicho servicio -
forma efectiva; otra ventaja es que una vez que se han cubierto L 
requerimientos o necesidades del primer cliente, los servicios p= 
den ser vendidos a otros clientes con necesidades similares al p-­
mero, o puede prestarlos al mismo cliente más de una vez. E= 
tipo de "productos" evita costos, pues generalmente se brind==: 
través de correo electrónico, lo cual resulta atractivo también p== 
el cliente pues podrá recibirlo en su computadora en poco tie~ 
y de forma personalizada. Por el contrario, una desventaja = 
tiene este es que se deben de prestar casi de forma personaliza 
pudiendo entonces con ello atender a un cliente a la vez, lo quE= 
cierto momento puede requerir mayor personal 
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Sin embargo, si desea comercializar un producto o servicio distinto 
al que comercializa por vías tradicionales, no está por demás mencio­
nar que en la práctica ha quedado demostrado que existen ciertos pro­
ductos y servicios cuya venta por Internet ha dejado grandes ganancias 
a quienes las llevaron a cabo; bienes como los que a continuación se 
presentan son altamente demandados por Jos compradores digitales19• 

• 

• 
' 

' 

o 

o 

• 
o 

o 

Libros, revistas y periódicos 
Discos 
Películas en diversos forrr1atos 
Software yr manuales 
Ropa 
Juguetes y videojuegos 
Computadoras y consumibles 
Viajes y paquetes turísticos 
Servicios de consultoría 
Estudios diversos 
Medicinas y productos para la salud 
Muebles, casas y propiedades 
Comida rápida, bebidas, carne 
Flores 
Animales 
Autos 

Los anteriores son sólo algunos de los productos que se comerciali­
zan exitosamente a través de Internet, pero no significa que no pueda 
hacerlo con otros. 

Una vez definido el producto o servicio que desea comercializar 
por Internet, es conveniente que analice las siguientes preguntas: 
¿cuenta con la información técnica del producto o servicio, su forma 
de uso, sus limitaciones, los beneficios que brinda al consumidor, los 
medios de entrega óptimos, etc.? Esto es importante, puesto que en su 
negocio a través de Internet debe colocar la mayor información posi­
ble sobre sus productos, ya que con base en esto el cliente decidirá 
cerrar la transacción comercial o no. De igual forma, debe considerar 
los detalles, tales como: 

• Diseño o rediseño del producto, para su adecuación a este nuevo 
canal 

<tracto de la página "Lo que se vende", en la dirección 
.//www negociasenlared com/Sem1nario/ventas/queseuende htm 
1bíén puede consultar la pági..na de "La Empresa ... Hoy" en 
;:J/zDww.1ntercom.es/•1ot1cias/html/1998/empresa/9803/maz/0325.htm 
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• 
• 

E'. envase 
La protección 

No piense nunca en ingresar a este nuevo esquema por el s1mp!e hecho de 
que todo mundo lo está haciendo, sino porque está seguro de que es un buen 
canal y más que eso, de que es un cana! que !e aporta beneficios reales, 
económicos príncípa!mente. 

Puede consultar la sección Empresas de logística de distribución er 
México, en el Capítulo IV La implantación, de este mismo estudio, don 
de se presenta información sobre las empresas que ayudan al empre­
sario a definir qué tipo de empaque, embalaje, protección, etc., deb• 
emplear. Es necesario considerar estos detalles ya que en un ciert• 
tiempo se podría necesitar enviar el producto a lugares al otro lad­
del Planeta, puesto que finalmente con Internet el producto será ce 
mercializado en cualquier parte del mundo. 

3.1.2 lA quién se le va a vender el praducta? 
Suponiendo que ya seleccionó un producto para su venta a través e 
Internet, ¿conoce a quién se lo va a vender? Muchos expertos acons 
jan que al tratar de abrir este nuevo canal de ventas, la empresa = 
olvide de los clientes actuales, y vea esto como la apertura de un nu_ 
vo negocio; sin embargo, creemos correcto el que pregunte a los die 
tes actuales, o potenciales, si estarían dispuestos a entrar al sit::: 
comercial en Internet, y comprar desde ahí los productos en lugar -
ir hasta el establecimiento tradicional. 

Las mejores preguntas que consideramos debería plantearse en ee= 
punto son las siguientes: ¿conoce al público objetivo al que dirige 
producto? ¿Está consciente de todo el esfuerzo y apoyos que deba ha= 
para venderlo? Con frecuencia, una gran cantidad de sitios comer= 
les en Internet fracasan debido no a su programación o su interope 
tividad, sino a que determinaron adecuadamente a quién iban a ven= 
el producto anunciado. De hecho, el público objetivo es finalme= 
quien en la mayoría de casos, indica al sitio, de forma directa o irw 
recta, dependiendo de los medios que se le brinden, qué otros prod__ 
tos desea ver anunciados en el sitio Web comercial, cuáles no deber-­
estar, qué información adicional requiere para poder comprar con__ 
guridad, qué cambios o mejoras en la operatividad del sitio ha= 
más eficiente el proceso de compra-venta, y muchos otros aspe= 



que serían de enorme ayuda ai momento de diseñar, rediseñar, o bien 
de hacer cambios al sitio Web. 

Como no deseamos que cometa este error, a continuación se pre­
sentan una serie de factores que debe estudiar objetivamente. 

o 

' 

o 

Nivel al que se planea atacar al mercado. Debe definir si desea que el 
producto se venda a ni\rel local, regional; i1acional o internacio­
nal. Esto puede determinarlo tomando como base a sus clientes 
actuales, así como los pedidos que haya recibido de personas ale­
_jadas a la ubicaciórt geográfica de su negocio tradicional, o bien 
con base en comentarios errLitidos por a íos propios clientes o ami­
gos 
Tipo de clientes que atenderá. Igualmente debe establecer si el pro­
ducto va dirigido a los consumidores finales, que puede ser el 
público en general o empresas, clientes industriales o intermedia­
rios 
Capacidad tecnológica de los clientes. Es necesario que investigue tam­
bién si los clientes actuales y potenciales tienen acceso a Internet; 
y en caso afirmativo puede indagarse sobre la capacidad que tie­
nen para emplear adecuadamente las herramientas que les per­
mitan navegar a través de ella. Esta información es de gran utilidad 
al momento de diseñar el negocio en Internet 
Capacidad de pago de los clientes. Se refiere a las formas en que su 
empresa podría cobrar el producto que ofrece a través de Internet. 
Debe considerar si en el sitio va a aceptar depósitos en la cuenta 
bancaria de la empresa, tarjetas de crédito, si permitirá el uso del 
monedero electrónico o efectivo virtual, C.O.D., transferencia elec­
trónica, etc.; todo ésto, tomando en cuenta a los clientes y las for­
mas en que puedan pagar 
Clientes actuales o totalmente nuevos. El tráfico en un sitio es un punto 
muy importante. La palabra tráfico se refiere a la cantidad de usua­
rios que navegarán por el sitio comercial de la empresa; es impor­
tante que estime si su negocio en Intgernet podría ser visitado 
pues si no ocurriera así, no tendría sentido su existencia. Por esto 
es muy importante definir si el negocio cuenta ya con clientes ac­
tuales que pudieran ingresar a su sitio er1 Interrlet, o la ma11era en 
que se debería atraer a nuevos dientes hacia él, así como la forma 
en que se podría lograr que éstos reingresaran constantemente (se 
puede emplear ofertas especiales, servicios adicionales pre y 
posventa, garantías superiores a los que pudiera ofrecer la com­
petencia, mejores precios que la competencia, mejor calidad, me­
jor tiempo de entrega, etcétera) 



• 

• 

Hábitos de compra del producto. También se debe estudiar cuándo 
los clientes compran (todo el año, en invierno, el día de la madre, 
etc.), cuánto compran, y cada cuánto tiempo, cuándo se les puede 
vender el producto, si los clientes emplean éste directamente, o 
son intermediarios, etc. 
Cómo conocerán el sitio comercial en Internet y los productos que pudie­
ra ofrecer. Finalmente debe determinar cómo los clientes se entera­
rá; de que ahora pueden comprar los productos que ofrece a través 
de Internet. De igual forma, el negocio debe analizar si cuenta con 
la información suficiente para presentar éstos en el sitio Web co­
mercial (fotos, características técnicas, detalles de uso, beneficios. 
medidas, pesos, etc.) 

Muchas de las respuestas a estas preguntas se pueden encontrar en e­
negocio tradicional actual, en sus órdenes o en los pedidos hechos po: 
sus clientes -por ejemplo, en alguno puede haber solicitado un cliente 
le indicara su dirección electrónica, o la dirección del sitio Web del;; 
empresa; también en los vendedores de la empresa, en los detallista 
o mayoristas, y hasta en los proveedores. 

3.1.3 Y. lla competencia? 
¿Se ha puesto a investigar si su competencia, en el caso de que ést: 
exista, tiene presencia en Internet? Además de presencia, ¿vende pe 
este canal? Imagínese que su empresa se dedicará a fabricar libros, 
deseará ingresar a las ventas por Internet, ¿sabe cuántas librerías 
empresas editoriales ya tienen presencia y venta por Internet? No. Pu= 
vaya sorpresa que se llevará. En Internet existen /cientos! de comp 
füas de este tipo. En casos como este, y en general en cualquiera, 
mejor que puede hacer es estudiar cada uno de los sitios Web de 
competencia, ver mediante el contador de visitantes, el número = 
usuarios que han ingresado a éstos y desde qué fecha; compararlos -
cuanto a su forma de operar, su diseño y tipo de productos que ex!:::: 
ben. Con esto, debe entonces determinar los puntos fuertes y débi• 
de cada uno de ellos, y qué es lo que cada uno promueve, además 
la propia venta. Finalizado este estudio comparativo, debe respon= 
la siguiente pregunta: ¿puede mi empresa competir contra ellos? 
momento de finalizar este estudio, usted será la persona más inf 
mada sobre su competencia, conocerá sus debilidades, su forma 
operar; saque ventaja de ello, recuerde que el mundo está lleno 
oportunidades. Eche a volar su imaginación, defina cómo puede r­
jorar lo que los otros hacen. 
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Si desea saber un poco más sobre competencia en Internet, visite el 
sitio de Ciudades Virtuales Latinas en la siguiente dirección: 

http.j/www.negociosenlared.com/Seminario/ventas/lacompetencia.htm 

!.1.4 ¿i;uiíles son las abjelivus de la empresa para la incursiiín en el comercia 
electrónica? 

Este aspecto es muy amplio, y va dirigido principalmente a definir 
qué es lo que desea lograr al corriercialízar los productos de la empre­
sa a través de Internet. Para nosotros sólo existen tres objetivos princi­
pales: 

Aumentar las ventas, 
Disminuir el costo por cada negocio cerrado, y 
Mejorar la comunicación con los clientes, lo que apoya los dos 
puntos anteriores. 

Aunque se podrían definir muchos otros objetivos completamente 
distintos, siendo sinceros, en el mundo de los negocios, todos los em­
presarios desean siempre mayores ventas, menores costos (lo que lle­
va a lograr mayor utilidad), y esperar la retroalimentación de los 
clientes con la finalidad de mejorar los productos, formas de 
comercialización, procesos generales, etc. Cada empresario puede de­
finir sus propios objetivos para su sitio Web comercial, todos ellos co­
rrectos, pero finalmente lo que importa, desde nuestro punto de vista, 
es captar mayores ingresos netos.20 IBM, en el documento "Comercio 
Electrónico, Guia Estratégica"", fija objetivos tales como: 

o 

' 
o 

o 

o 

Interacción y servicio al cliente mejorados. 
Mayor notoriedad y conciencia de marca. 
Expansión del alcance geográfico. 
Aumento de los ingresos y de la cuota de mercado. 
Reducción de los costos operativos. 
Racionalización de los procesos, reducción de errores, aumento 
de la productividad. 

tra mayor información, consulte el hbro Estrategias de Mercadotecrua en Internet, de Tom Vassos, 
onal QUE. 
:te documento lo puede ba;ar completa:rnente gratis de Inrernet en la. dirección http.//www zbm com/e-
1ess/ecommerce 



3.1.5 lPor qué categoría y modelo de comercio electránicn aptar? 
En este momento posiblemente se tiene ya una idea más clara sobr< 
qué producto vender por Internet, a quién vendérselo, quién es la com 
petencia del negocio, y cuáles son los objetivos de incursionar a 1' 
venta por Internet; ahora debe pensarse en la categoría y modelo d< 
comercio electrónico a través de Internet que permita llevar todo est< 
a cabo; en el primer capítulo se definieron éstos. Se puede optar po: 
un B2B o un B2C, por ejemplo, y crear un sitio Web comercial, uncen 
tro comercial electrónico, un abastecimiento electrónico, un sitio d< 
subastas en línea, etc. Con base en las características presentadas par< 
cada una de estas categorías y modelos, se debe definir aquéllos qui 
sean los más adecuados para llevar el negocio tradicional a la red d· 
redes. 

En esta guía se trata a fondo !a implantación del comercio e\ectrónico a través 
de Internet en su categoría S2C (de empresa a consumidor). y en la modali­
dad de sitio Web comercial. 

3.1.Ei El plan de acción 
Ahora sólo falta definir el plan de acción en el que se establezcan cue 
tiones como qué se hará, cómo se hará, quién lo hará, y en qué tiemF 
deberá comenzar y finalizar el proyecto. Es importante establecer e 
equipo de trabajo comprometido a hacer realidad este nuevo proyi:= 
to; de igual forma, se debe decidir si el empresario, junto con el eqc 
po, desarrollará el sitio Web comercial o si este trabajo se asignariom 
alguien más (contratar outsourcing, crear una nueva área que se e-­
cargue de esto, contratar los servicios de un desarrollador profesior­
de sitios comerciales en bternet, etc.). Cuando no se cuenta con 
experiencia suficiente es recomendable designar responsables para_ 
proyecto, que lo mantengan siempre bien informado sobre el avar­
o desarrollo del sitio. Los responsables pueden ser asesores interno= 
externos, o bien alguna agencia de servicios de Internet. Igualme= 
importante es analizar y comparar los honorarios de aquéllos cm 
posiblemente vayan a desarrollar el sitio Web comercial, pues mucl::::= 
veces abusan en el cobro por este tipo de desarrollos, lo que obstacL­
za la apertura de nuevos sitios comerciales en Internet. De igual r 
nera, se debe evaluar el costo-beneficio que traerá a la empres'°""' 
comercialización por este nuevo canal (comparando los objetivos= 
se desean lograr con lo que puede costar el desarrollo y mantenimi__ 
to del sitio Web comercial). No es viable iniciar un negocio en Inter-
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por seguir una moda, o porque ia competencia ya tiene presencia y 
vende a través de ella; lo más importante es que se puedan cumplir 
los objetivos del negocio y que Internet sea un buen canal comercial 
que aporte beneficios económicos reales. 

UJ llluién atenderá el nueva negocia? 
Como en cualquier negocio tradicional, en uno por Internet debe esta­
blecerse quiéri lo atenderá, definir quién se encargará de mantener 
funcionando el sitio V'leb comercial. Esta tarea la puede realizar usted 
mismo o alguna persona de su confianza, puede incluso crear una 
división -tal como lo han hecho muchas empresas que ya comerciali­
zan sus productos por Internet- o contratar los servicios externos de 
alguna agencia o desarrollador para que se encargue de ésta. 

Antes de tomar una decisión de este tipo, debe considerar que aque­
lla persona u organización a la cual le asigne esta tarea no sólo deberá 
administrar el sitio sino que también deberá darle mantenimiento, 
hacer todos los cambios que el público le sugiera -siempre y cuando 
sean viables y no vayan en contra de los objetivos del negocio- etc. Si 
decide que usted mismo atenderá el nuevo negocio, necesita entonces 
poseer conocimientos en programación de aplicaciones para Internet, 
manejo de bases de datos, conocimientos en diseño gráfico, y además 
ser un excelente analista para detectar oportunidades y para presen­
tar soluciones a los problemas que se presenten en la marcha. 

1.8 E! catálogo electrónica de prncluctos 
En un sitio Web comercial en Internet, un catálogo electrónico es la 
versión digital de un listado de productos, mismo que se emplea en el 
negocio tradicional para dar a conocer o para informar a los clientes 
de su existencia. Ambos son similares en información, pero distintos 
en los medios por los cuales se presentan al consumidor; el catálogo 
tradicional se encuentra impreso en papel, mientras que el digital está 
realizado mediante lenguajes de programación para Internet, imáge­
nes digitalizadas, etc. 

Uno de los peores errores que puede cometer el propietario de un 
sitio de comercio electrónico a través de Internet es mantener el catá­
logo estático, sin actualizaciones constantes o cambios sugeridos por 
sus visitantes, y en general todo el, sitio Web. Para que el sitio no caiga 
en esto, usted debe permanecer abierto y dispuesto a considerar y 
reconsiderar, y modificar cualquier planteamiento anterior; esto es 
mucho más útil cuando en Internet los sitios son cada día más 
sorpresivos. 
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Tampoco se debe caer en la idea de que aquél público objetivo definí 
do anteriormente es el único al que debe atenderse. Internet es globa: 
siempre habrá público al cual se deberá adaptar o presentar nuevo 
productos, productos similares, productos complementarios, produc 
tos personalizados, etc. Es muy probable que el público objetivo qw 
se había definido inicialmente sí sea el indicado para el sitio Web co 
mercial, pero posiblemente éste no desee comprar los productos qw 
determinó como los más adecuados para ser vendidos a través de 
nuevo negocio electrónico. Además podría darse el caso de que lo 
visitantes soliciten mayor información sobre los productos, una mejo 
presentación de estos en el sentido gráfico, etc. 

Finalmente, lo que intentamos con este trabajo es que la persona propiet~ 
ria de un sitio Web comercial, mantenga la mente abierta, de forma que pued 
comenzar una readaptación en el momento preciso, en el momento oportunc 
en Internet es casi imposible prever algo y lo único que se puede hacer es este: 
preparado para responder a lo que los visitantes del sitio pidan, ¡mantenE 
vivo al sitio, y en constante evolución es una premisa en los negocios pe 
Internet! 

3.1.9 Wánde ubicar el nueva negocia? 
Un detalle más a considerar: ¿dónde ubicará el sitio Web comerci3= 
Así como cuando se inicia un nuevo negocio en la forma tradicioIL 
se debe decidir en qué zona de la ciudad se ubicará, en los negoci­
electrónicos por Internet también debe hacerse esto, determinar e= 
qué servidor Web se hospedará el sitio; es decir, en qué computado­
colocará la programación del sitio comercial. Se puede optar por u= 
computadora propiedad de la empresa, o bien subarrendar espacio 
alguna de un proveedor de servicios de Internet (JSP, Internet Serv 
Provider) como Prodigy, ShoppingPark, PuntoCom o Delphos; ta= 
bién puede colocarse en un lugar donde se pueda desarrollar éste ~ 
pagar absolutamente nada por mantenerlo "al aire" (como en el ce== 
de Yahoo.com, Terra.com, Geocities.com, etc.); o en un centro com_ 
cial electrónico como Todíto.com. Con base en las ventajas que el 
gar pueda brindar respecto a los otros considerados debe tomarse e-­
decisión. Realmente es muy amplia la variedad de opciones en dar­
se puede ubicar el sitio Web comercial; lo importante es que se hag= 
estudio costo-beneficio, ventajas vs. desventajas, de cada una de 
alternativas. Refiérase a la sección Empresas en México a las cuales P'"""" 
acudir el empresario mexicano para desarrollar su sitio l'\!eb comercial, e~ 
Capítulo IV La implantación, para profundizar un poco más en este 
pecto. 
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U.l!l lr.tegraciiín del nuevo negocia al negocio tradicional actual 
Este punto hace reierencia a cómo debe o quiere integrar el sitio Web 
comercial a los sistemas que actualmente se emplean en su negocio 
tradicional; es decir, cómo se mantendrá actualizado el inventario, 
como se facturará o procesará los pedidos, etc. Entre mayor sea la in­
tegración del sitio Web comercial con el negocio tradicional, mayor 
tiempo 1e tomará e1 por,er en marcl1a su nuevo negocio a través de 
Internet, pero a cambio contará con un sisteina completamente inte­
grado que le ahorrará mucho tíempo de operación; posiblemente de­
berá comprar nuevas herramientas o softvvare administrativo, capacitar 
aí personal específicamente para que conozcan la forma en que opera 
éste, etc., sin embargo, esto es muy ventajoso pues toda la operación 
podrá realizarse a través de sistemas, sin necesidad de ocupar dema­
siado personal en la atención del sitio Web comercial. 

Cuando la integración es mínima o ninguna; podrían manejar am­
bos negocios de forma independiente, y sólo integrar algunos módu­
los como el de bancos, facturación, y almacén, etc. Actualmente existe 
una gran variedad de software administrativo que ya ha sido adapta­
do para h_acer frer.te a los requerimientos del comercio electrónico 
(SAP/R3, Creccento, Proscai, etc.); si en la empresa se cuenta con al­
guno de estos, convendría entonces optar por un sitio Web totalmente 
integrado. 

Es conveniente que realice un estudio sobre el nivel de integración 
que los procesos y el personal de la empresa tienen respecto al manejo 
de Internet; es decir, el nivel de adaptación de la empresa a los nuevos 
modelos de comercio: ¿ya realiza comercio electrónico con sus pro­
veedores? ¿Hace pedidos de materia prima vía correo electrónico? ¿Usa 
el intercambio electrónico de datos (EDI, Electronic Data Interchange) 
para cerrar transacciones o para enviar información importante a los 
proveedores, o a sus cliente principales. En cuanto al nivel de adapta­
ción del recurso humano a los nuevos modelos: ¿el personal usa el 
correo electrónico para intercambiar información, aún cuando sea 
meramente informal?; por lo que respecta al nivel de adaptación en 
los procesos de la empresa a los nuevos esquemas de negocio: 

Proceso de producción. ¿Se comunican los diversos departamentos 
productivos a través de sistemas informáticos? ¿Cuenta con redes 
informáticas? ¿Usa sistemas de control de procesos basados en 
una Intranet, Extranet o en Internet? 
Proceso de compras. ¿Solicita materiales a través de Internet y sus 
múltiples herramientas? 
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• Proceso de ventas. ¿Manda a sus clientes los nuevos catálogos d1 
productos en formato digital y a través de Internet? ¿Hace promo 
ciones, publicidad o venta mediante el correo electrónico? 
Proceso de entrega: ¿Envía a sus clientes un correo electrónico con 
firmándole la fecha y hora de la entrega de su pedido, o el retras< 
de éste, o la imposibilidad del surtido de uno de los artículos soli 
citados? 

• Proceso de marketing. ¿Hace promociones, publicidad o venta me 
diante el correo electrónico? 

• Proceso de atención al cliente. ¿Resuelve los problemas o dudas d< 
sus clientes mediante el correo electrónico? ¿Orienta a sus cliente· 
sobre los productos mediante correo electrónico? 

• Proceso de pagos. ¿Acepta pagos en línea, trasferencia electrónic. 
de fondos, etc.? 

• Proceso de comunicación in tema y trabajo en equipo. ¿Su personal us 
alguna red o Internet para comunicarse internamente y para com 
dinar hacer más eficientes las tareas que le corresponden a cad_ 
empleado? 

• Proceso administrativo. ¿Cuenta con sistemas administrativos ql.ll 
controlen la operación de su negocio? ¿Estos sisten1as se encue:r:: 
tran en una Intranet, una Extranet o montados en Internet? 

• Proceso de entrega. ¿Envía los productos al cliente a través de senr­
cios de entrega como Estafeta, UPS, o cualquier otro? 

El que en un negocio tradicional se cuente con procesos y persono;; 
con conocimientos y experiencia en los nuevos esquemas de negoc 
y de comunicación, incrementa la posibilidad de que éste se integ:: 
exitosamente al mundo de las transacciones comerciales a través e: 
Internet. 

3.1.11 lilué formas de paga aceptar? 
Este tema se trató anteriormente en el apartado dedicado a defini­
quién se le va a vender el producto, pero no está de más profundizar -
poco. Las formas que se incluyan en el sitio de cómo el cliente pu= 
pagar, estarán en función del perfil del público objetivo; es decir, 
nuestro país un cliente doméstico (por ejemplo, digamos que una a­
de casa decide comprar enseres domésticos) difícilmente podrá ha­
una transferencia electrónica a la cuenta bancaria del negocio; de ig­
forma un chico menor de edad no podrá pagarle con una tarjeta 
crédito propia. Debe quedar claro que dependiendo de a quién ¡:= 
tenda vender sus productos, debe definir la forma o medios de pe== 
que en el sitio Web comercial aceptará. 
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Un consejo: si nada lo impide, se debe optar por aceptar todas las 
formas de pago a las cuales pueda acceder el público objetivo; entre 
más opciones o alternativas de pago se brinde a los clientes, mayor 
será la cantidad de pedidos que se puedan recibir. 

Ll.12 la logística de distribución 
Posiblemente er1 este rr1orr1erlto su errtpresa ya disponga de cierta pro­
gramación logística de entrega de pedidos, pero allora terldrá nuevos 
clientes, por lo que podría incluso llegar a necesitar enviar productos 
a zonas considerablemente alejadas geográficamente de su lugar de 
distribución tradicional. Este es el momento en que debe pensar en la 
posibilidad de realizar convenios con empresas especializadas en en­
trega de paquetes, tanto locales, nacionales como internacionales; y 
preocuparse por los tiempos en que se entregarán sus productos. Es 
preciso buscar aquellos mecanismos con los que pueda incluso mejo­
rar el tiempo de entrega del negocio tradicional, pues de la velocidad 
con que se entreguen los productos a los clientes dependerá en gran 
medida el que el sitio siga recibiendo pedidos. Para mayor informa­
ción, consulte la sección Empresas de logística de distribución en México, 
en el Capítulo IV La implantación, en este mismo estudio. 

J.13 ¿~!Íma proteger a la empresa y a las clientes? 
Al ingresar a un medio tan tecnificado como lo es Internet e intercam­
biar información confidencial con los clientes (como lo es el propio 
nombre de su cliente, números de tarjeta de crédito y cuenta banca­
rias, direcciones, etc.), se deben forzosamente establecer los procesos 
o mecanismos que impidan que dicha información pueda ser vista 
por personas ajenas a la relación comercial sitio Web comercial - clien­
te. Es posible que el negocio cuente con esquemas de seguridad en la 
red interna de computadoras, pero no está de más el que se comience 
a informar sobre otros sistemas empleados en Internet, como el SSL 
(Secure Socket Layer) y SET (Secure Electronic Transation), así como 
todo aquello relacionado con los certificados de seguridad en Internet. 
Esto ayudará al empresario a tomar mejores decisiones. Para mayor 
información, puede consultarse la sección Séptimo paso: La seguridad en 
ei sitio Web comercial: SET y SSL, en el Capítulo IV La implantación. 

14 ll::áma dar a ~anm:er e! sitia Weh camercial? r:ampaiias de marketing 
y publicidad 

Una vez que se eche a andar el sitio Web comercial en Internet, ¿cómo 
se enterarán de este 1-1ec1-io los clientes o el público objetivo? Es obvio 
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que debe pensar en una campaña de publicidad en la cual por lo me 
nos el público objetivo se entere de que la empresa ya tiene presenci< 
en Internet. Esta tarea le corresponde tanto al propietario del sitio Wel 
comercial como al desarrollador contratado -si es que así lo hace. E 
dueño del sitio, por ejemplo, puede lanzar una campaña publicitaria' 
través de los medios tradicionales como lo son los propios catálogo, 
de papel, en trípticos, en revistas, en periódicos, posters, etc., mien 
tras que el desarrollador lo puede hacer en Internet, colocando su do 
minio (más adelante se explica qué es un dominio en Internet) en todo: 
los buscadores de páginas posibles, colocando el vínculo en los y< 
comentados e-malls, intercambiando banners publicitarios en distin 
tos sitios dedicados a este tipo de operaciones, etc. Para mayor infor 
mación al respecto, puede consultar la sección Décimo segundo pase 
Lanzar una campaña de publicidad compartida, en el Capítulo IV La im 
plantación. 

3.1.15 lCáma atender las necesidades de las clientes? 
Es conveniente que vaya definiendo la manera en que los clientes SE 

rán atendidos cuando tengan dudas o deseen mayor información se 
bre un producto. Es de suma importancia que exista en la organizació­
por lo menos una persona encargada de prestar este servicio, que sE 
capaz de resolver todas las situaciones o problemas que se pudierEm 
presentar al cliente antes, durante y después de la compra de algt. 
producto o servicio; de acuerdo a la prontitud, exactitud y trato que= 
dé al cliente dependerá su fidelidad al sitio Web comercial. 

3.f.16 lCuál es el marca jurídica y legal en el que se encontrará el negocia'? 
Independientemente del tipo de negocio, tradicional o en Internet, e::: 

que se trate, existen leyes y reglamentos que debe cumplir; en la """' 
tualidad mucha de la legislación existente en nuestro país se está ada.... 
tando a los nuevos esquemas de negocios y principalmente a L 
realizados por medios electrónicos. De hecho, leyes, códigos, reg= 
mentas, etc., como el Código Federal de Procedimientos Civiles, 
Código de Comercio y la Ley Federal de Protección al Consumidor 
han sido reformadas y ahora en ellos se consideran el tipo de ope= 
ciones que se efectúa mediante el comercio electrónico a través 
Internet. Entre muchos otros aspectos jurídicos y legales que debe c= 
siderar al tratar de incursionar a los negocios por Internet se encu""' 
tran los siguientes: 
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C) Certificados digitales. 
0 Expedición de facturas de transacciones electrónicas. 
• Protección al consumidor. 
0 Almacenamiento de datos. 
0 Propiedad intelectual e industrial. 
0 Derecho procesal (disco, cinta magnética). 
° Contrato de arrendamiento. 
• Operación comercial de suministro o intercambio de bienes. 
0 Garantías. 

Deben cofl.siderarse a su tien-tpo todas aquellas nuevas reformas a 
la legislación local y federal que se vayan presentando . 

.l.17 W.ué convenios y contratas realizar? 
Los convenios y contratos básicos que debería celebrar para poder 
incursionar al comercio electrónico a través de Internet, son los si­
guientes: 

o 

o 

o 

o 

o 

Corctrato de uso de dominio. 
Contrato para el desarrollo del sitio web.* 
Contrato para realizar transacciones electrónicas seguras. 
Contrato para el hospedaje del sitio Web comercial.* 
Contrato con bancos para poder aceptar pagos en línea (esto in­
cluye posiblemente la compra de una fianza). 
Contrato de mantenimiento del sitio.' 
Contrato de certificación con una entidad autorizada. 
Contrato con empresas de mensajería - paquetería - logística.* 

Los contratos que tienen un asterisco al final pueden ser opcionales puesto 
que si la propía empresa cuenta con los conocimientos y herramientas ade­
cuadas, podría realizar las tareas vinculadas a esos contratos por su cuenta 
propia; sin embargo, y como se comenta en el Capítulo IV La imp/antac1ón, es 
conveniente que se contraten para contar con un respa!do profesional. 

Otros convenios o contratos que podría llegar a necesitar, depen­
diendo del producto que desee comercializar por Internet, son los si­
guientes: 

o 

o 

Operación de representación o mandato comercial 
Facturaje (Factoring). 
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• 

• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 

• 

• 

Arrendamiento de equipo con opción de compra (también conc 
cido como leasing). 
Construcción de obras . 
Consultoría . 
Ingeniería . 
De concesión de licencias varias . 
De inversión . 
De financiación . 
De seguros . 
Concesión o explotación de un servicio público . 
Empresa conjunta y otras formas de cooperación industrial y ce 
mercial. 
Transporte de mercancías por vía aérea, marítima y férrea o po 
carretera. 
Patentes y marcas . 



Capítuio 4 

la implantación 



Comercio electrónico a través de Internet de empresa a consumidor 

Pasos para la implantación del comercio electrónico a través 
de Internet en la categoría 82C y modelo sitio Web comercial 

5 Crear un equipo de trabajo comprometido 

5 Registrar el nombre de dominio 

5 Realizar las actividades del desarrollo usted mismo 
o permitir que otros las hagan 

5 Ubicación del sitio Web comercial 

~ Desarrollo de la aplicación Web 

5 Selección del software que permita administrar y dar 
mantenimiento al sitio Web comercial 

5 La seguridad en el sitio Web comercial: SET y SSL 

'ª'i La certificación del sitio Web comercial 
;:.__, 

5 Determinar el personal para la atención al cliente 

5 Subir el sitio Web comercial a Internet 

5 Hacer las pruebas suficientes antes de anunciar el sitio 
Web comercial 

_d Lanzar una campaña de publicidad compartida 

5 Hacer frente a los pedidos 

5 Retroalimentación y cambio constantes 

Empresas en México a las cuales puede acudir el empresario 
mexicano para desarrollar su sitio Web comercial 

_d A quién acudir en México para el desarrollo del sitio Web 
comercial 

5 Matriz de proveedores - desarrolladores de comercio 
electrónico en México 

5 Empresas de logística de distribución en México 
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En este capítulo se presenta el proceso para la implantación del co­
mercio electrónico a través de Internet. Si está convencido de que sus 
productos pueden comercializarse por esta vía y por tanto de que el 
comercio electrónico es para usted, ¡felicidades! Siga los pasos que a 
continuación se presentan. Por el contrario, si aún sigue dudándolo, 
entorlces le recomendamos que en los próximos meses, o años (claro, 
si su err1presa subsiste), ~v7uelva a tomar ~y leer esta investigaciórl; se­
guramente le será de mucha utilidad, vero recuerde, nosotros trata­
mos de guiarlo por el buen camino cu~ndo todavía estaba a tiempo. 

Comercio electrill1ic11 a través de Internet de empresa 
a c11mmmidar 

En México, donde la mayor parte de empresas se dedica a producir 
bienes que después son llevados al mercado de consumidores finales, 
es necesario explorar nuevos esquemas de comercialización; por esta 
razón, en este apartado desarrollamos la implantación de la categoría 
del comercio electrónico a través de Internet conocida como de empre­
sa a consuraidor (B2C, Business to Consun1er), en su modalidad de sitio 
Web comercial, ampliamente reconocida también como tienda virtual o 
tienda electrónica (e-shop). Desarrollamos ésta categoría y modelo dado 
que ambos tienen como objetivo final el que las empresas, a través de 
un aparador en Internet, puedan ofrecer y vender sus productos di­
rectamente a los consumidores finales en todo el mundo, establecer 
un vínculo más directo con éstos, y ayudar a disminuir en gran medi­
da Ja enorme cadena de intermediarios. 

A partir de este momento, para simplificar la redacción, se usará la palabra pro­
ducto de forma indistinta, para denominar tanto a servicios como a productos. 

Es importante aquí aclarar que, aún cuando este trabajo tiene una 
orientación específica a dicha categoría y modelo, B2C - sitio Web 
comercial, la información presentada se puede aplicar a cualesquiera 
de las otras categorías y modelos planteados con anterioridad. 

Para el desarrollo de este apartado partimos de dos premisas: í) la 
empresa que desea incursionar en el comercio electrónico a través de 
Internet cuenta con una estructura organizacional y actualmente pro­
duce y comercializa bienes de la manera tradicional, y 2) lo que busca 
el empresario es abrir un nuevo canal para la comercialización de sus 
productos, sin descuidar los ya existentes. 
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4.1.l Pas11s para la implantacián del c11merr:i11 electrá11ic11 a 
través de Internet en la categaría empresa a cansumidar 

A continuación se presentan los pasos que cualquier empresario e 
dido a incursionar en el comercio electrónico a través de Internei 
bería seguir. 

Primer pasa: Crear un equipa de trabaja camprametida can el ahjetiva 
Antes de comenzar con el proyecto de implantación, es import 
reunir un equipo de trabajo capaz de comprometerse a alcanz< 
objetivo trazado: comercializar sus productos a través de Internet. 
deberá ser incluyente; es decir, estar integrado por personal de toda 
áreas o departamentos de la empresa que directa o indirectamente 
ban involucrarse o que tendrán relación con el comercio electrór 
Entre las áreas que proponemos se consideren, se encuentran la 
guientes: sistemas, comercialización, compras, almacén, y atencié 
cliente. 

De igual forma, es preciso que todas la personas que conform¡ 
equipo se comprometan a brindar tanto el apoyo como la dedica' 
-en tiempo y esfuerzo- para alcanzar dicho objetivo. IgualmenlE 
comendable es que el equipo defina todas aquellas actividades 
sean necesarias y las establezca en una agenda de trabajo -cons 
randa tiempo y nombres de los encargados de llevarlas a cabo­
mando como base la información que se proporcionó en el Capí 
3. 

Segunda pasa: Registrar el nambre de daminia 
Junto con el equipo designado para iniciar la incursión en este m 
canal, usted debe elegir y registrar un nombre de dominio o direc 
electrónica para el sitio Web comercial. Para poner un poco má: 
claro esto del nombre de dominio, vamos a utilizar un ejemplo: 
ponga que en este momento necesita enviar un regalo a uno de 
amigos quien se encuentra al otro lado del mundo, o simplement 
otra ciudad; para poder hacer esto, necesariamente tiene que con• 
su domicilio o al menos su apartado postal. Pues de esta misma 
nera, si requiere ponerse en contacto o solicitar información a 
persona o empresa en Internet, o bien emplear un recurso de la re• 
redes, necesita conocer su dirección electrónica. Esta dirección re 
el nombre de dominio en la Web. 

En un principio, las direcciones tenían únicamente un formato 
mérico conocido como dirección IP (IP Address -Internet Prot 
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Address, que en castellano sign~fica Protocolo Internet de Direcciones), con 
el que cada red o computadora conectada a la red de redes se identifi­
caba de forma única y exclusiva, y que la distinguía de todas las de­
más sin posibilidad de equivocación; sin embargo, a los usuarios nos 
complicaba la vida. Afortunadamente, al pasar el tiempo se creó el 
sistema de nombre de dominio (DNS o Domain Name System), sencillo y 
fácil de emplear, que :r10 sustituyó al prirr1ero, sino que únicamente 
vino a facilitar nuestra tarea, dado que vara los seres humanos el he­
cho de recordar los números de las 'dir~cciones de redes o computa-
do-ras en Internet no es fácil. -

El sistema de dominios permite identificar cada computadora en 
la red de redes de forma más fácil, pues funciona mediante simples 
nombres. Así, un dominio viene a ser la forma más sencilla de localizar 
una computadora o red en Internet, que garantiza además su propia 
identidad. 

El nombre de dominio está formado por un conjunto de palabras, 
separadas cada una por un punto. Cada vocablo en el nombre se en­
cuentra ordenado de manera jerárquica, de forma que los dominios 
se escriben en orden de importancia de derecha a izquierda. En la 
Figura 4.1 puede observar cómo funciona el sistema de nombre de 
dominio). 

Servidor WWW Subdommío UNAM 

/ 
www.fca.unam.mx 

Subdomrnio Facultad de Ca¿ Domrnío pr~al MX (México) 
y Adm1n1stación 

Figura 4.1 Funcionamiento del DNS. 

Para que este sistema trabaje sin problemas, erl Internet existen 
computadoras que se encargan de "traducir" los números IP a nom­
bres más fáciles de recordar, y viceversa. Así, cuando se ingresa a un 
sitio Web usando un número, como por ejemplo, 244.25.169.0, una de 
estas computadoras pondrán en la ventana de dirección del navegador, 
un nombre de dominio. 
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El esquema que sigue un nombre de dominio es el siguiente: 

computadora.organización.tipo.país 

La primera parte del nombre (computadora) corresponde al se: 
dor. Esta parte del dominio generalmente se emplea para coloca 
nombre de la computadora que funge como servidora del servicij 
cual se desea acceder. En la mayoría de Jos casos se utiliza como se: 
dor el nombre www, ya que la mayoría de aplicaciones que se encu 
tran en Internet están desarrolladas para emplearse con la World W 
Web. A continuación sigue el nombre de la empresa o institución, 
que pertenece dicho dominio (en nuestro ejemplo, fea). Posteriormei 
si se cuenta con varios servidores en la misma red, se coloca el ne 
bre de aquél de donde dependa la empresa o institución (en nue~ 
caso, unam). En muchas ocasiones, en lugar del dato anterior se ce 
ca la denominación del tipo de dominio de que se trata, que pw 
ser genérico o territorial. 

El tipo genérico se refiere al de la actividad principal, contenid 
finalidad del sitio Web. A continuación se presentan algunos de 
dominios genéricos más difundidos en Internet. 

Dominio 1 Actividad principal, contenido 1 Ejemplo 
genérico o fina/ida del sitio : 

.com 
Para organizaciones 

1 www.alfaomega.com.mx 
comerciales 

.edu ) Para organizaciones educativa www.uem.edu.mx 

' 

.gob 
1 Para organizaciones h b 
j gubernamentales administrativas ! www .s cp.go .mx 

.mil 1 Para organizaciones militares 1 1 
1 www.navy.m1 

' 

[ Para organ1zac1ones 1 
.net , www.netscape.net ¡ relacionadas con Internet 

Para organizaciones en general 
.org que n entren en ninguna : www.isc.org 

categoría antes mencionada ' 
1 

Los dominios territoriales son dominios mantenidos por cada p 
de tal manera que pueden llegar a existir tantos como países er 
mundo existan. En la siguiente tabla se muestran sólo algunos eje 
plos de dominios territoriales. 
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ar 

el Chile dicha.to dcc uch1le el 

.co Colombia www banrep.gov co 

.de Alemania www dwelle de 

mx iviéxico 

1 wowl rama es es España 

¡ www unam mx 

pe Perú www pucp edu pe 

ve Venezuela www une.edu ve 

uy Uruguay b1lbo edu.uy 
i 

Puede encontrar la lista completa de dominios en las siguientes 
direcciones Web: 

http://www.nova.es/domin_afhtml 
http://www.mercadeoglobal.com/arttculos/entidades _reg1stro _dns .htm 
htlp.//r.uww.rnaeslrosdehoeb.orglreferencia/enlaces/dotniníos.asp 

Existen direcciones electrónicas que no poseen dominio regional; probablemen­
te la computadora o red se encuentra ubicada en los Estados Unidos. Los dom1-
n1os estadounidenses generalmente omiten su dominio regional: .us. 

Otros tipos de dominio genérico de reciente creación y que aún no 
han sido implantados y explotados son los siguientes: .finn que se 
empleará para identificar a empresas; .store para compañías que reali­
zan negocios de venta en línea; .web para organizaciones dedicadas a 
actividades relacionadas con la web; .arts para aquellas organizacio­
nes cuya actividad principal sea la difusión cultural o de entreteni­
miento; .rec para entidades dedicadas a actividades relacionadas con 
la recreación y los juegos; .info para organizaciones que brinden re­
portes o información de cualquier índole; y finalmente, .nom para 
personas físicas que cuenten con su propio dominio. 

Al conocer el dominio del país. que forma parte de la dirección electrónica. es 
posible identificar el origen de una persona o computadora. 

En el mundo, e! NIC (Network Information Center o Centro de Infor­
mación de la Red), ahora InterNIC, se encarga de asignar el nombre de 
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dominio a la red o computadora que desee incorporarse a Interne 
es donde usted, la persona, o bien la empresa designada para reali: 
esta tarea, debe registrar el nombre de dominio. InterNIC tiene rep 
sentación en muchos países y en México podrá encontrar ésta er 
dirección h ttp ://www.nic.mx/. 

Si después de leer esto, tiene la necesidad de contar con ma: 
información al respecto, consulte las siguientes direcciones en Interr 
http://www. iworld. com.ai/archivos/di recciones-e/index.h tml v h tt¡ 
www.negociosonline.com/articulos/dominios_faq.htm. 

Gáma seleccionar un nombre de dominio 
En Internet, y en la Web específicamente, todos los participantes q 
sieran poseer un nombre que atrajera a miles o millones de visitan 
hacia un determinado sitio Web; sin embargo, muy pocos nomb 
tienen esa capacidad, y aquéllos que la poseen generalmente son p 
piedad de otras compañías; aunado a estos, en la actualidad mue! 
emprendedores en Internet que se dedican únicamente a distrib 
productos, han apartado muchos nombres de tipo genérico -como 
galos, ofertas, remates, libros, cds, software, consultoría, etc.- dej; 
do muy limitado en este campo al productor de los bienes. No 
preocupe, a continuación se presentan puntos importantes a consi1 
rar durante la selección del nombre de dominio para el sitio Web' 
mercial; siguiéndolos asegurará un buen nombre; una vez que h2 
elegido alguno, es imprescindible registrarlo de inmediato ai 
InterNIC, pues si deja pasar tiempo alguien más podría ganárselc 

El namhre de su empresa cama nombre de dominio 
Dado que la empresa cuenta ya con un nombre .. y que éste tiene cie 
posicionamiento en la mente de los consumidores, es recomenda· 
tratar de que el nombre de dominio sea el mismo que lleva el nego 
tradicional. Por ejemplo, si una empresa se llama Azulejos La Esr: 
ralda, S.A de C.V., v se ubica en la Col. Del Valle, en México, D.F. 
nombre de dominio. ideal podría ser azulejoslaesmeralda.com.mx. 
este modelo usamos las extensiones .com y .mx dado que se trata 
un sitio en el cual se realizarán transacciones comerciales, y que e 
ubicado en México. Torne en cuenta que las principales empresas 
el mundo han elegido este tipo de esquemas para nombrar a sus 
tios Web comerciales. Si aún duda de esto, observe la Figura 4.2, e 
muestra el sitio de la empresa Comercial Mexicana, S.A. de C 
(www.comercialmexicana.com.mx). 
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Figura 4.2 Sitio Web de Comercial Mexicana: comercialmexicana.com.mx 

El ílnmbre de su pr11dui:tn. a línea ~e ellas como nombre de dominio 
Si la empresa produce un producto lo suficientemente posicionado 
en la mente del consumidor como para que con éste se identifique a 
toda la organización, puede ufJizar el nombre de ese producto como 
nombre de dominio. No es raro encontrarse en Internet sitios Web 
comerciales dedicados a comercializar un solo bien de todos los que 
produce una empresa, y es perfectamente válido ya que muchos posi­
blemente no pudieran venderse por este medio. 

En la Figura 4.3 se puede apreciar que la empresa mexicana FE!VJSA, 
productora de cerveza, ha registrado nombres de dominio para cada 
Ui.<o de los productos que elabora. 



,.,, .. ..:.:...;:. .... Tecate shares the 
· ~IJl .. i; pride of having t!i 

1,,í ·I', attitude Of mode 
1 Méxicans: This 
: beer was first . 
· .brewed .tn.1'944. 1 
tlle JittJe t:own d 

Tecate., located in. tlJE: 
northwesfpartof México, . 
just SOÜtÍl of the bon:fer · 
with calif.omia. 
lfls a lclger beer w1th a 
deiicious aromci of ma1t 
an:d hops and a def.icate 
balance in its subtJ9 
réfreshfng laste.. Tecate is 
one of the most successful 
b.rands ín MéXico, and also 
has the largestsales in the 

Figura 4.3 Página Web de la cerveza Tecate: www.tecate.com.rnx 

Slogan cama nombre de daminia 
También puede buscar entre los slogan publicitarios usados p01 
empresa, aquél que mejor le haya funcionado, el slogan actual e 
que crea que la gente tiene mejor posicionado. Como ejemplo, cor 
dere el sitio W'eb comercial de la tienda departamental El Palacio 
Hierro, S.A. de C.V., que no empleó su nombre o razón social, s: 
uno de sus slogan mejor posicionado entre los consumidores (Figi 
4.4), a saber, Totalmente (www.totalmente.com.mx). 

Existen empresas que se han tardado demasiado en tomar la d1 
sión de incursionar en este nuevo esquema, por lo que otras posil 
mente han registrado y explotan el nombre de la empresa para ha 
negocios en Internet. En nuestros días han comenzado a aparecer m 
de sitios Web de empresas que se dedican a apartar nombres de 1 

minios. Es conveniente tener mucho cuidado, pues una gran maye 
de sitios de este tipo funcionan de manera poco ética: cuando algu 
intenta registrar un nombre de dominio mediante el uso de las "f< 
lidades" que brinda uno de estos sitios, de forma automática se h 
una búsqueda en Internet para determinar si existe o no el domi 
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que se intenta registrar; si existe, devuelven un mensaje de forma rá­
pida indicando que ya se encuentra ocupado ese nombre de dominio; 
si no existe aún, el sitio lo registra ya sea a nombre de algún emplea­
do suyo o bien a nombre del propio dueño del sitio desde donde está 
intentando darlo de alta. Muchos otros incluso ofrecen al mejor pos­
tm, por unos miles de dólares, el nombre del dominio, mismo que 
unos pocos seg1uldos arttes realrrtente no existía en Internet. ¡Tome 
todas la precauciones posibles al entrar a los sitios que apartan el nombre de 
dominio, y principalmente con aquéllos que lo hacen de forma gratuita! 

Si el nombre de su negocio lo está usado alltlli.en más en Internet. 
pero usted antes lo había registrado legalmente junto con logos, slo~ 
gan, etc., puede recurrir a un juicio legal y exigir su derecho respecto 
al uso de dichos elementos. Tal como se indican David Cook y Deborah 
Seller, "Las compañías que tienen marcas registradas legales, están encon­
trando bastante fácil proteger sus nombres de dominio. En varios casos, com­
pañías con marcas registradas han sido capaces de reclamar un nombre de 
dominio existente como suyo cuando pueden probar que el propietario actual 
del nombre de dominio causó suficiente confusión al pretender usar ese nom-

~lr~~~;!~~~~-;~¿~1~~;~~.-z~~~:!~~2;#1~~ 
&unulrJh,.. , 

Figura 4.4 totalmente.com.mx. págma de El Palacio de Hierro. 
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bre'Q2
• En México, si fuera este el caso, podría recurrirse al Instil 

Mexicano de la Propiedad Industrial, o interponer un juicio merc2 
ante la autoridad correspondiente. 

Si no desea o puede emplear alguno de los métodos propue: 
anteriormente, es posible buscar un nombre de dominio diferen 
sin embargo, es necesario que aquél que elija reúna las siguienteE 
racterísticas24 : 

• Que logre captar el interés del público objetivo al que se dirig 
sitio Web comercial. 

• Que describa sus actividades o el producto. 
• Que sea fácil de recordar. 
• Qué sea lo más corto posible. 
• Que se pueda posicionar en la mente de los consumidores de 

ma rápida y definitiva. 
• Qué sea un dominio .comy con la extensión del país (en este e 

.mxpor tratarse de México) 25
• 

De igual forma, al momento de establecer el nombre de dom 
deben cuidar los siguientes detalles26: 

• El nombre debe escribirse siempre con minúsculas. 
• No debe llevar espacios en blanco entre las palabras que lo e 

formen. 
• Se debe componer de caracteres normales: letras, números, gi 

nes; no se permite el uso de la ñ ni letras acentuadas, ni $, ~ 
otro carácter de ese tipo. 

• Se debe separar cada parte por puntos. 
• Finalmente, no existe un máximo de caracteres de longitud; 

embargo, debe siempre buscarse hacer las direcciones de do 
nios lo más cortas posibles. 

22 Inicie su negocio en Web. Editorial QlTE, 1997 
: 3 La dirección que recomendamos para obtener más información sobre la selección de un nombre< 
dominio es la de Pablo Martín Tharrats enhttp://zt1wa1cyber!cyosco.co17!/C1_¡ber!.710sco/!na11ua!/art0003/ 
don1i111os htnz. 
24 Si desea más información sobre estas características, visite el siguiente sitio en Internet. 
http.//www.negociosonhne.com/art1c11/os/eleg1r_do1nin10 hb11 

:s Si desea más información sobre estas características, v1s1te el siguiente sitio en Internet: 
http//1mow.negociosonline.co111/arficulos/e!e,_rir_do11tinio.!1tn1 

2r. Extracto del artículo de Roxana Bassi "Direcciones ElectrónKas'', en el sitio V>'eb 
http.//wwuJ.i?oorfd co111 ar/arc!tivos/direcciones~e/do111in1os.h!111/ 



Entre los beneficios que se obtienen al contar con un nombre de 
dominio propio, se encuentran los siguientes: 

Q El nombre de dorrti11io propio constituye la puerta de entrada a 
miles o millones de potenciales clientes; a través de esta simple 
dirección electrónica la empresa puede ofrecer sus productos, y 
los visitantes pueden adquirirlos. 

0 El nombre de dominio propio promueve ante potenciales clientes 
en todo el mundo, la marca e imagen de la empresa. 

° Cuando aún la competencia no cuenta con presencia en Internet, 
un nombre de dominio propio da prestigio a la empresa . 

0 El nombre de dominio propio pone a competir con igualdad de 
posibilidades a empresas de todo tamaño. 

0 Un nombre de dominio propio genera credibilidad y confianza 
cuando es el mismo que el del negocio tradicional. De esta forma, 
los visitantes que conozcan o que hallan escuchado algún comen­
tario favorable sobre el negocio tradicional, entrarán con mayor 
confianza. 

0 Si el negocio posee su propio nombre de dominio, podrá moverlo 
de un ISP a cualquier otro, sin que ello provoque pérdida alguna. 

Como parte final de este punto, es importante que usted y su equi­
po de trabajo, se tomen todo el tiempo que sea necesario para dar con 
el nombre de dominio adecuado. La generación de ideas en el grupo, 
la ayuda de los más cercanos colaboradores, y el uso de más de dos 
cabezas, puede traer beneficio para la empresa en este aspecto. 

Cuando finalmente se tenga un nombre, debe registrarse. Esta ta­
rea la puede realizar el propio empresario, alguna persona del equi­
po, o bien puede recurrir a un tercero, ya sea un proveedor de servicios 
de Internet (ISP, Internet Service Provider), un proveedor de aplicacio­
nes para Internet (ASP, Applications Service Provider), o cualquier otra 
persona con experiencia en este tipo de tareas. Lo importante aquí es 
asegurarse de que será únicamente usted el dueño del nombre del 
dominio, y no aquél que lo registró; si tiene dudas sobre la propiedad 
del nombre de dominio, puede acudir a lnterNIC o solicitar un com­
probar1te de registro del domirJo a quier[ realice esta tarea, y cerciórarse 
de que su nombre aparezca como propietario del mismo; de otra for­
ma posiblemente tendrá problemas en el futuro27

. 

Generalmente, y como valor agregado, los ISP y ASP ofrecen dar 
de alta el dominio sin cobrar al empresario elevados honorarios, e 

onsulte el documento de Pablo Martín Tharrats sobre nombres de domiruo en la dirección: 
111/www.cyberkyosco.com/cyberkyosco/manual/art0003/dominws.htm 
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incluso de forma gratuita cuando éste decide contratar alguno se1 
cio con ellos. 

Si usted mismo realiza esta tarea, una vez que decida colocar 
Internet su sitio Web comercial, deberá cambiar el nombre de d01 
nio del lugar donde lo registró (que puede ser un sitio de un ISP, t 

de alguna empresa dedicada a reservar nombres de dominios, etc.) 
servidor donde alojará la aplicación Web. 

Tercer pasa: Realizar las actividades del desarrolla usted misma a 
permitir que atras las hagan 

El siguiente paso a realizar, es decidir si usted y su equipo de trab 
llevarán a cabo el desarrollo del sitio Web comercial, o debe dejar e 
en manos de otros profesionales. Considere que hacer simples pá 
nas Web es abismalmente distinto a crear un sitio Web comercial. 
este último se necesitan emplear lenguajes de programación más ce 
plicados que el HTML, crear controladores de bases de datos, pres' 
tar formularios y buscadores, implantar servicios de segurid, 
imágenes con características específicas, entradas gráficas especia 
para el sitio comercial, etc. Si decide que usted y su equipo puec 
llevar a cabo este desarrollo, deberá contar con conocimientos av; 
zados sobre diseño para sitios Web comerciales, sistemas para el C< 

trol de bases de datos, sistemas de criptografía y sistemas de segurid 
programación en C, Javascript, etc., si tiene el personal idóneo e 
cubre todos estos conocimientos dentro de su empresa, adelante; pi 
si no, lo recomendable es que solicite apoyo externo. Crear tiene 
electrónicas no es una tarea sencilla. 

Un consejo: mientras usted y sus colaboradores toman un p< 
más de experiencia en esto de la Internet, piense seriamente en p 
mitir que alguien más le ayude con este trabajo. En México, mucl 
empresas estarían más que dispuestas a auxiliarle. Esto puede ser 
gran ayuda, ya que durante el desarrollo del" esqueleto" o prograr 
ción del sitio Web comercial, el equipo de trabajo podría concentra 
en cosas más importantes para el negocio como la preparación de 
materiales digitales, la información sobre la empresa, los produc 
que produce y comercializa, ponerse en contacto con las empresas 
logística para la entrega de los productos (en esto también le apoya 
mos con información más adelante), etc. 

Actualmente los ISP y ASP brindan servicios múltiples; de he< 
uno de ellos puede registrar por la empresa el nombre de domir 
otro desarrollar la aplicación Web, con otro más puede comprai 
alojamiento para la aplicación, y alguno más puede agregar a la a¡ 
cación el famoso "carrito de compras". Usted cuenta ahora con t 
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gran amplitud de oportunidades, aunque es importante considerar 
que trabajar con un solo desarrollador que brinde todos los servicios 
que pudiera necesitar, puede ser de mucha utilidad, pues sería con 
urlo solo corl quier[ trataría todos los asurLtos relacionados con el sitio 
Web comercial; contaría con su apoyo, consejo, asesoría, etc. Lo im­
portante es que aquel proveedor que elija, cumpla cada uno de los 
puntos o promesas a las qv.e se comprometa al :rrlomento de firmar un 
convenio; usted debe estar pendiente de que ésto se lleve a cabo pun-
tualmente. - · ' 

Entre los puntos que debe evaluar antes de contratar a un ISP, o a 
quien vaya a desarroHar el sitio Web comercial, están los siguientes; 
estos podrían ser decisivos en el éxito o fracaso de su sitio en Internet: 

o 

o 

o 

o 

El software para la administración, actualización y mantenimien­
to del sitio Web comercial que empleará. 
La posibilidad de que desde la misma empresa propietaria del 
sitio Web comercial pueda ser administrado. 
El diseño de los sitios Web comerciales que ha desarrollado, si es 
el caso. 
Los tipo de catálogos que permite integrar. 
La capacidad para emplear buscadores de productos. 
Los sistemas de pago/ cobro que pueden integrarse en el sitio Web 
comercial. 
Los convenios comerciales entre él y la empresa, si es el caso. (Co­
brará una comisión por cada transacción efectiva realizada, le 
cobrará una tarifa fija por un número determinado de transaccio­
nes, etc.). 
El personal técnico, y su capacidad para resolver imprevistos. 

:ria pasa: Ubicación del sitia Web camercial 
Una vez registrado el nombre de dominio y decidido quién se encar­
gará del desaGo!lo del sitio Web comercial, debe entonces establecer 
en qué lugar lo alojará. De hecho, al tiempo en que se registra el nom­
bre de dominio, debería decidir en qué servidor Web ubicarlo; es de­
cir1 en qué lugar se e11.contrarán las aplicaciones o desarrollos q11e 
mantendrán presente el negocio electrónico a través de Internet. 

Puede ser que desee contar con un servidor vVeb propio, pero cuan­
do se tienen los recursos limitados de una micro, pequeña o mediana 
empresa, dudosamente se cuenta con toda la infraestructura que eso 
requiere. Lo recomendable es contratar los servicios de hospedaje en 
el servidor de algún proveedor de servicios de Internet (ISP). En Méxi­
co se puede encontrar un gran listado de ISP' s que proveen este ser-
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vicio en el siguiente sitio de Internet: http://www.nic.mx/cgi/cons?I 
En la sección dedicada a Empresas en México a las cuales puede acud: 
empresario mexicano para desarrollar su sitio Web comercial, en este n 
mo capítulo, se encuentra una matriz donde se indican los nomb: 
direcciones electrónicas, teléfonos, nombres de contactos, servic 
que ofrecen, los principales desarrolladores de comercio electrónic 
través de Internet en México. 

Entre los puntos que debe evaluar antes de contratar el servicie 
hospedaje, se encuentran los siguientes: 

• Los tipos de servidores Web con que cuenta. 
• El lugar físico donde se encuentran los servidores Web. 
• La saturación de servidores Web. 
• El porcentaje de tiempo al aire de los sitios Web comerciales e 

actualmente hospeda y mantiene. 
• Los sistemas de seguridad de la información con los que cue 

(SET, SSL, etc.). 
• Los planes o precios por hospedaje. 
• El personal técnico, y su capacidad para resolver imprevistos. 

Dado que el empresario generalmente no cuenta con los con< 
mientos básicos necesarios para poder decidir en un momento di 
qué proveedor o desarrollador de sitios Web comerciales le convi< 
contratar para llevar a cabo el desarrollo del proyecto de come1 
electrónico por Internet, a continuación se presenta una guía con 
preguntas básicas que puede emplear para evaluarlos, sin entrar 
tecnicismos, y tomar la decisión adecuada. Junto con las pregunta: 
establecen también las posibles respuestas que debería ofrecer el F 
veedor - desarrollador, así como la justificación del porque de die 
respuestas. Estas preguntas involucran aspectos tanto del Paso 3, co 
de este último. 

l iOónde se encuentran uóicmlas sus oficinas? 
Es muy importante conocer la ubicación de las oficinas físicas del F 
veedor de servicios de desarrollo de sitios Web comerciales, pues 
cierto momento podría llegar a requerir la presencia y atención té< 
ca de alguno de sus técnicos dentro de las instalaciones de la emr 
sa; de igual forma, es útil conocer dónde se encuentran sus ofici 
para saber si efectivamente existe la empresa, su respaldo legal pe 
se presentase alguna controversia entre la empresa y el proveedrn 



2. ¿Oué tipo de servicios ofrece? 
En este punto, es importante que busque una empresa desarrolladora 
de sitios Web comerciales que le ofrezca de forma integral todo lo que 
requiera su sitio Web para funcionar adecuadamente. Esto es necesa­
rio ya que si se contrata, por ejemplo, el desarrollo del sitio Web co­
mercial con un proveedor, el de correo electrónico con otro, la 
irrlplarltación de urta Irttranet, Extranet o ambas con otro n1ás, y la 
integración del programa "carrito de corr1pra" cor1 uno distirtto, el 
llegar finalmente a la integración y funcionalidad total del sitio es 
demasiado complicado, y provocaría muchas adecuaciones a la mo­
gramación de la·s diversás herramientas concentradas en el sitio.' 

Contratar un servicio integral (aún cuando deba tomar la decisión 
de cambiar totalmente un sitio ya conocido y posicionado) es conve­
niente por razones como las siguientes: 

o 

o 

Funcionalidad. 
Operatividad. 
Visualización al visitante. 

3. ülué formas ofrece para incursionar en si comercio slsctróníco ? 
Generalmente un proveedor experimentado en el comercio electróni­
co, y en su desarroiio, presenta más de una forma con la que el cliente 
puede incursionar en este campo; de hecho, aquél que trate de "ven­
derle" la idea de que existe una sola forma, puede ser un novato o 
únicamente trata de "casar clientes" y no de ofrecer soluciones a los 
planteamientos hechos. Es necesario que le informe para que decida 
adecuadamente. 

4. ülué sitios Weá comerciales ka desarrollado? 
La respuesta a esta pregunta es vital, pues a partir de ella podrán 
visitarse los sitios en Internet y comprobar que realmente sean fun­
cionales, e incluso solicitar a dichas empresas mayor información so­
bre el servicio que han recibido del proveedor. Si condiciona la 
información de este tipo, puede ser síntoma de que no se trata enton­
ces de url prestador de servicios serio, sirLo que posiblerr1er1te sea sólo 
un" enganchador " de clientes y el desarrollo lo hace alguien más. 

5. ¿cómo kan incramentatfo las transacciones comerciales de las emprases para las 
cueles ha óesarroHado sitios Web con comercio electrónico? 

Posiblemente el proveedor pueda mostrar datos sobre los incremen­
tos er~ las transacciones comerciales a tra\1és del sitio VvT eb comercial 
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en Internet que han tenido sus clientes, ya sea en forma de reconc 
mientos otorgados, o bien por la mención en revistas especializac 
por los reconocimientos otorgados por asociaciones al trabajo reali 
do, etc. 

G. &Dónde se encuentra el servidor o servidores en los que se hospedan los sitios 
de sus clientes? 

Este aspecto es importante, ya que influye directamente sobre la ef 
tividad y operatividad con que funcione el sitio Web comercial 
más recomendable es que el servidor se encuentre en México, cuar 
se trata de un sitio Web orientado únicamente a cubrir las necesi' 
des de clientes nacionales, y preferiblemente en uno que se encuer 
en los Estados Unidos de Norteamérica para sitios Web comerci2 
que pretendan vender sus productos a clientes internacionales, e 
último debido a que en ese país existen las condiciones tecnológic 
y de infraestructura, necesarias para soportar más ampliamente el~ 
vicio. 

7. &Cómo puedo decidir qué productos deóo ofrecer y vender en mi sitio Weó 
comercial? 

Cualquier desarrollador de sitios Web comerciales sensato deberá ol 
cerle, con base en su experiencia y en información seria, asesoría 
bre aquellos productos que se debieran vender a través de Interr 
pues de nada le serviría tener en el sitio Web un gran catálogo 
productos que probablemente nunca se vendan; por ejemplo, una E 

torial aún cuando cuente con miles de títulos, no debe necesariam 
te ofrecer todos ellos por este medio, dado que el mantenerlos poc 
requerir de una enorme cantidad de espacio en el servidor dor 
montaría el sitio (salvo que el propietario del sitio posea su pro 
servidor Web). 

B. &Cómo podría atraer a los clientes hacia mi sitio Weó y mantener su interés en, 
de tal forma que regresen continuamente? 

El proveedor deberá ofrecerle los medios suficientes como para ha 
no únicamente que llegue el cliente al sitio Web comercial, sino log 
que éste ingrese constantemente; para ello, podría presentar propu 
tas sobre la serie de formas, métodos o medios a su alcance para 
grarlo, a saber: subir su dirección a máquinas o motores de búsqm 
como Yahoo, Lvcos, Infoseek, Alta Vista, Excite, Hot Bot, intercam 
de banners o hipervínculos, programación publicitaria oculta en 
páginas Web, el uso de una forma de registro del visitante en 1 
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base de datos dinámica, la posibilidad de contar con un servicio auto­
mático de respuesta de correo electrónico, programas para establecer 
el perfil del cliente que accesa y compra en el sitio, etc. Esto podría 
provocar que más adelante deba ir1cluso crear su propia comunidad 
de consumidores o clientes. 

Finalmente, otro de los aspectos importantes que conllevan a que 
el visitante regrese a un sitio, es el propio atractivo del sitio¡ es decir, 
el contenido y diseño ideales: empleo de colores interesantes, gráfi­
cos creativos, programación de sonidos, la fácil navegación y forma 
de moverse por las distintas áreas, la rapidez con que se carguen to­
dos los efectos visuales y/ o de sonido, etc., todo esto generalmente 
llega a ser uno de los factores que influyen directamente sobre la de­
cisión del visitante de reingresar o no al sitio. 

9. ¿Oué garantías ofrece de que la información que transite entre el sitio Web y el 
cliente sea segura? 

Otro de los puntos medulares que debe garantizar un proveedor es la 
seguridad: debe plantear distintos niveles de seguridad presentes en 
el comercio electrónico, tar1to cuarldo se decide montar el sitio en un 
servidor nacional, como cuando se decide montarlo en uno ubicado 
en el extranjero. Dadas las características de infraestructura y de con­
diciones político - económicas de México, los sistemas de seguridad 
(generalmente la capacidad del envío de información encriptada) son 
algunas veces limitados. La criptografía en México se ma:leja con tan 
64 caracteres, que es difícil de violar, pero no es del todo avanzada ya 
que en E.U.A. se cuenta con programas de criptografía que llegan 
hasta los 128 caracteres, que están certificados por el Departamento 
de la Defensa de dicho país. Estos son sólo algunos aspectos que debe 
el proveedor plantear muy claramente pues de ello depende la ima­
gen y la confianza que su sitio Web inspire al cliente. 

10. tOué garantía me ofrece áe q1111 la pers11na que llegue e mí sitio compre? 
La respuesta a esta pregunta puede arrojar muchas cosas de suma 
importancia; definitivamente ningún proveedor puede ofrecer "mi­
lagros"¡ el hecho de qu_e el proveedor X o Y desarrolle url sitio Web 
comercial no determina el éxito de éste, pues generalmente Jos pro­
pios directivos de la empresa contratante imponen sus ideas o con­
ceptos al desarrollador, y éste, aunque sugiere, solo los plasma en el 
sitio; finalmente ellos pagan. La respuesta más cercana a lo óptimo, es 
que le ofrezca no garantizar que el sitio venda, pero sí incluir su di­
rección en máquinas de búsqueda (Yahoo, Lycos, etcétera), asegurar­
ie publicidad en todas las formas que pueda, como lo son sus propias 
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páginas, en portales, en páginas amarillas especializadas, en direc1 
ríos, etc. La interactividad y características visuales en el sitio son tai 
bién algo que puede llegar a ser determinante en la relación con 
cliente y si el proveedor ofrece tener la capacidad para hacerlo, es 1 

buen síntoma; la integración de herramientas para el uso de bases, 
datos en las cuales se registren los visitantes interesados en los sef' 
cios del sitio, el ofrecimiento de cuentas de correo electrónico pa 
que su personal esté comunicado con los clientes y visitantes, et 
puede incluso garantizar futuras compras. 

11 i.Cómo puedo gerantizar el servicio y la satisfacción al visitante del sitio y posiók 
cliente? 

El hecho de que el sitio cuente con un buen soporte -que no exist 
fallas al momento en el que un visitante entre en sus diferentes áre1 
el que el sitio esté el mayor tiempo posible al aire y no en mante1 
miento, el dar rápida solución a los problemas o situaciones plantE 
das por los visitantes, etc.- es un factor que cobra demasia1 
importancia al competir con empresas que ofrecen servicios similar 
al suyo; es importante que el proveedor proponga formas o medi 
específicos para hacer frente a estos problemas; por ejemplo, el pr 
veedor puede sugerir la implantación de un sistema inteligente ' 
respuesta automática a las posibles fallas de programación, los sen 
cios de respuesta automática a los correos electrónicos, o un servic 
telefónico para hacer más personal la comunicación entre la empre 
y el visitante del sitio. Además es necesario que el proveedor capac: 
a alguno de sus empleados o a todo un departamento (si es que 
decide crear un nuevo departamento dedicado a la atención del e 
mercio electrónico, ya sea en el aspecto de los sistemas de inforrr 
ción o de comercialización), para poder responder a los problem 
que se le pudieran presentar, y a los que necesariamente la empre 
tuviera que responder. 

12. i.l?equiere mi empresa adquirir algún software especial para realizar comercia 
electrónico? 

En la mayoría de ocasiones los desarrolladores de sitios Web com• 
ciales venden, junto con el diseño del sitio, las aplicaciones que e: 
plean para su desarrollo por lo que estas aplicaciones o software pe 
a ser propiedad del cliente. Estos programas integran módulos 
administración y mantenimiento que se emplean para evitar que­
sitio y la información que contiene quede obsoleta en poco tiem:¡¡ 
Además del software, el proveedor debe capacitar por lo menos a 1.1 

persona en su uso, ya que muchas veces se trata de programas 1 
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especializados que sin esta capacitación sería casi imposible realizar 
las tareas de ia forma correcta. 

La excepción se presenta cuando el empresario decide que sea el 
propio proveedor quien se encargue de administrar y dar rr1anteni­
miento al sitio, por lo que el software queda en manos del propio 
desarrollador, quien además cobrará los honorarios correspondientes 
por realizar tales tareas. 

13. ¿fs necesario comprar computadoras nueves para realizer comercio electrónico? 
Si desea contar con su propio servidor Web, posiblemente sí deba com­
prar una computadora con características especiales, dependiendo de 
sus necesidades; por el contrario, cuando el hospedaje del sitio Web 
comercial se contrata con un tercero, los requerimientos de equipo de 
cómputo son mínimos, y en la mayoría de las ocasiones no se requie­
re invertir en su compra. Si el proveedor solicita la compra de 
computadoras especiales nuevas para la operación del sitio Web co­
mercial, es posible que esté tratando de venderle otro producto que 
nada tenga relación con el comercio electrónico. 

14. ¿cómo puedo actuaHzer el sitio, poner ofertas o anunciar novedades? 
Generalmente los proveedores entregan al cliente el software necesa­
rio para que él realice esas tareas. Tal como se indica en la respuesta a 
la pregunta 12, el software incluye módulos de administración y man­
tenimiento, con los que se puede actualizar el sitio, cambiar precios, o 
anunciar novedades v ofertas. Si el desarrollador condiciona estas ta­
reas o el software neéesario para llevarlas a cabo, posiblemente no sea 
conveniente iniciar una relación comercial con él. 

15. ¿fs necesario contratar alguna cuenta especial con algún banco para poder 
reaHzar comercio electrónico? 

Cuando el sitio Web comercial cuente con la opción de cobro portar­
jeta de crédito, sí es necesario que la empresa abra una cuenta espe­
cial en uno de los bancos autorizados para aceptar pagos en línea por 
Internet. En la Ciudad de México, estos bancos pueden ser Citibank, 
Bital, Banamex, y muchos otros. En cualquier otro caso, no es indis­
pensable esto. 

nla pasa: Desarralln de la aplicaciiín Web, diseña del sitia Web comercial 
Tanto en los negocios tradicionales como en el comercio electrónico a 
través de Internet, el diseño es uno de los elementos básicos con el 
que se define la personalidad del negocio ante el consumidor, y es 
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mediante éste que la empresa puede llegar a diferenciarse de 
competencia. De ahí que aún cuando cuente con el producto adec1 
do y un mercado definido, también debe establecer el diseño ap 
piado del negocio en Internet. Considere que éste podría infl 
directamente en el comportamiento del consumidor en el rnorne1 
crucial - la compra. 

En Internet el diseño de un comercio electrónico se lleva a ce 
mediante el desarrollo de un sitio Web, o aplicación para el Wo 
Wide Web. Es importante que al momento de desarrollar el diseño. 
cuiden detalles tan importantes para la empresa corno la imagen e 
porativa, el manejo de las marcas y patentes, etc., además, el disE 
siempre debe estar acorde con lo que en el sitio ofrezca, pues a 
cuando el consumidor quede gratamente sorprendido, si en cie 
momento no puede adquirir efectivamente los productos, proba!: 
mente nunca regresará al sitio Web comercial, en el mejor de los 
sos. 

Este tema se ha dividido en dos grandes puntos: a) Contenido ' 
sitio Web comercial, y b) Diseño del sitio Web comercial. El prim< 
se relaciona con la infor:nación que en el sitio debe mantener; y 
segundo se enfoca a cómo debe lucir el sitio Web comercial en In ten 
-lenguajes a emplear para el desarrollo, colores, gráficos, dónde co 
car cada elemento, etc., ya que consideramos que son dos cosas toi 
mente distintas pero que deben unirse de forma armoniosa para log 
el impacto necesario entre los visitantes del sitio. 

a) Gantenida del sitia Web camercial 
Seguramente usted sabe a quien desea dirigir su negocio en Inten 
pero, ¿qué imagen desea que su público tenga de éste?28 ¿Con e 
concepto desea que lo asocien? ¿Qué rol desea jugar en su mente? 
respuesta a estas preguntas le corresponden a usted. Hágalo y d 
pués continúe leyendo estos pasos. 

Una vez respondidas estar peguntas, debe definir cuál será el c1 
tenido del sitio Web comercial en Internet; es decir, qué informaci 
va a ofrecer al visitante para lograr un buen lugar en su mente, q 
debe hacer para lograr los objetivos que previamente había plan!< 
do para el negocio en Internet. 

Tome en cuenta que en Internet existen miles de sitios comercia 
que posiblemente sew dedican o dedicarán a ofrecer lo mismo q 
su sitio, y que las personas que navegan por ella son libres de ir de 
lugar a otro; la única razón por la que volverán a un sitio Web será± 
su contenido. El contenido, entonces, es un elemento de mucho pese 
momento de diseñar el sitio, ya que involucra todo aquello que ge1 
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raen el visitante la necesidad de accesarlo; y no solo de entrar, sino de 
convertirse en un visitante asiduo. Entre los elementos del contenido 
que debe considerar al momento de desarrollar el sitio Web se en­
cuentran los siguientes: 

o 

o 

• 
o 

o 

o 

o 

Secciones. 
Productos. 
Frases o palabras empleadas. 
Temas tratados. 
Tipografía. 
Gráíicos . 
Sonidos. 
Videos. 
Colores. 
Tecnología. 
Etc. 

Es muy cierto que de nada servirá realizar una extensa, y posible­
mente costosa, campaña publicitaría para dar a conocer su sitio Web 
comercial, pues aún cuando atraiga a miíes o milíones de visitantes, 
si u11a vez que ei1tren y no se sientar1 fascinados por su contenido, 
saldrán casi de forma inmediata y posiblemente nunca regresen. En­
tonces, su esfuerzo publicitario habrá sido en vano. 

Para evitar esto, es preciso entonces que se pregunte: ¿qué podría 
interesarle a mi público objetivo? ¿Qué cosas le parecerían irresisti­
bles? ¿Qué servicios adicionales le podría ofrecer? Haciendo este tipo 
de cuestionamientos y respondiéndolos podría determinar el conte­
nido ideal para su negocio en Internet; ¡use toda su creatividad e imagi­
nación!, sea innovador, novedoso. Incluso puede dejar que el contenido 
del sitio Web lo propongan los propios visitantes, que ellos decidan 
qué quieren comprar, qué desean leer, dónde lo desean colocar, etc. 
No debe cerrar la mente a todas las opiniones que le hagan llegar los 
visitantes de su sitio. 

Dado que el contenido depende en gran parte del tipo de produc­
tos o negocio que pretenda montar en Internet, y del posicionamiento 
que desee lograr, nos es casi imposible hacer sugerencias específicas, 
por lo que sólo podremos establecer aquí la importancia de cada uno 
de aquellos elementos que en nuestra experiencia, adquirida durante 
el desarrollo de esta investigación, hemos venido apreciando en los 
sitios Web comerciales visitados. 

ira mayor información, visite el sitio del consultor Alam Jordá en Lritemet: 
1:j/www hendasurbanas.com 



124 PRQLESü ~ARA LA lNLURSlaN o: LAS EMPRESAS MEXICANAS rn EL CDMERLID HELTRDNl~O A TRAVES DE l!HERNH 

ldentilicacián del negocia" 
Es importante que el visitante conozca un poco sobre la personali< 
de su negocio, por lo que en el sitio Web debería ofrecerse infon 
ción sobre los siguientes temas, entre muchos otros: 

• 

• 

• 

• 

Quiénes somos (carta de bienvenida del director general, histori< 
la compañía, visión, misión, nombres de los principales colabc 
dores, reconocimientos o premios obtenidos por el negocio, el 
Qué hacemos (productos que ofrece, en general; personas a 
que van dirigidos). 
Dónde estamos (domicilio matriz y lista de sucursales, incluy 
do dirección, teléfono, nombre del contacto, correo electrónico, e 
A quiénes hemos servido (lista de clientes satisfechos, come1 
ríos de ellos, anécdotas chistosas, etc.). 

Tenga presente que de la confianza que brinde al cliente a tra 
del sitio Web comercial en Internet, dependerá si compra o no 
productos ofrecidos, si regresa en el futuro, y quizá lo más impor1 
te, si recomienda el sitio electrónico a sus conocidos. Sólo como ej< 
plo, en la Figura 4.5 puede observar cómo la tienda Sanbo 
Hermanos se ha preocupado por colocar información sobre ella. 
historia y el directorio de sus sucursales tradicionales. 

29 Para mayor mformación, consultar el libro "Surviving the Digital ]ungle. V0111t Every Execufn'E }.}en 
Know About eCommerce and eBusiness", de Jack Shav,'. Ecommerce Strategies Inc. 
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han vendido en las últimas semanas, o que pretenden vende 
ofrecer con precios significativamente más bajos que los prec 
de lista, incluso aquellos que son novedad en el sitio; mantier 
éstos en la página hasta que son superados por otros, los cm 
entonces ocupan su lugar A esto se le llama comií.nmente en 
sitios í•Veb comerciales "Area cf.e Recomencf.aciones, sugerencias, lo 1 

vendid.o u ofertas". Esta sección la usan ahora casi todos los sit: 
gandhi.conr.nzx (Figura 4.6), sanbor11s.co11z.111x (Figura 4.7),. etc. 

• Buscadores de productos. Igual importancia debe darle a la posil 
dad de dotar al visitante, usuario o cliente, de un sistema de b 
queda de productos. Generalmente cuando no conoce un lugai 
visitante trata de guiarse como puede, y con mucha suerte lleg• 
sitio deseado, pero después de una buena cantidad de tiem 
evítele esta molestia colocando buscadores en su sitio Web, de 
posible en cada una de las páginas que lo conformen. Eso ayud 
al visitante a localizar y posiblemente tomar la decisión de ce 
pra del producto que necesita. Como ejemplo de esto, se pres 
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Figura 4.6 En ghandi.com.mxse presentan las categorías de productos que 
comerciaEza en Internet en la parte superior de cada ~na pág[ne. 
que conforman e: sitio VVeb, 



----.~--~·--·----------

iY. IMPlANTAGION [:z'Ji 

~rcbvc ~d·~"" ':!Y t"'.".'~~º' _ ;:i~""'·rm.i~~ "'-l'l.C~ 

i-' ) .:;'.¡ -2' ;:_::\! 2J 0 
AWs D"'~º~t Ao:-.c!·~u• _ l,;,:1;. _ ; :luGqcedo. ~~vo11lot h~t;}4 .: 

; ~~ttt':'.'.'-~ r'.'1?~1:1:':~~~b_?'~s ~-;;.¿~;b~J2'.".-":":1'~~~~~9~_;i~e:>;...,;~':~ª·~ -
• 

fte,,J~~'.~_? -
_:¡ ,,..:,., 

,_•-c-<-o'-~ •• 
°""""d~u.,,, f2ao oo 
º-'"º·'·, 
lnl»""""""·"º"º' 

1 e':<;: 
1 ' ¡ ·-----------·-~· ~ ,,_-- .. "" ""~--'"'-"~--•::C..·1 

""""".:."""' ~14000 

' 
¿y~ª""""'"'"'r1~t.>? 

~-W..y~..,,-.,:=moJo= 

""'""""""'"' ~ Ofu""""" 
""""""'""'~··=tr="t1=d"" 

of>:,rl;, ··:oo ~" 
"""°"~º""º'"'º'"º'ºy''º"º' 

-~f~;-~~ 
J<--~o· ''"''"'e 
~ 
''°-.!O':~'"'"- --
·::--<-< -

:=;gu?s -0.7 Área de recomendaciones y de 10 más vendido de sanborns.com.mx 

Can las ?igt,:ras 4.5 "'./ 4.6; los 2dminist?ad.oz-es de les s:tios 
sanboras.coril.mx y gandhi.cortl.r.'lx se ·9:reoruuaz-0!1 ryor dotar de es-- . " 
tas valiosas he:rrawientas d.e ap0yo a sus "Visitantes. 

D ' - ,. • - .. . '/\[ • . . • . . . • . • ., e Iom1a ob.tigaaa,. el sro.o 1 eo come'.:'.'.'Cfil aeoe DTh"'"':.O:.ar r:t'.:'O:'=:J.s:.c::o:".: 
~" c:lier\:te erj_ el rr .. oCTe:tto en q_"'.le éste la soli.cf:~B1 ya sea sobre los ::_Jro­
éuctos que a.dqui:'"ié, ace:ca. de los costos de los servicios de paq_l1ete-
0..., y -'.;;l.1"'vi0 :os -ozoóu.,-.-;-os 0-i-a h'"'s~- ..... º~º ~,.-.,.,..,...0?"'1?-r. --,"" ~"-~""""'~~:::>?~a-" __ c.._ 'C-~ -1. ¡ "- _ - .. "-w'" _..'-'-'~-~C. w!C- -'-'~--'-'~-'--•'-V --C- e:.._...,_.~.,_...,...._, ..__ __ 

" "! - !T - ,.. ~ • ,. ~ si:. ce..n:.cc. c.z cc:r~p:ras , lZ. :roTrr:..a. er:. q_1:2 z.::. negcc10 ..cac'ci..rra i~s :?l"C-
~--,.,,: .. ,...,r;: ('"', '0° "s;-.rar-'-,..,s ~º'""'"~'e'" ..,_o,.,or;:,.,,--..¡,...,_S ".j;.,..., 
..-.:...-~'"'._v,_,.1 v _ ,_,.e:.. r...,..,__,_v -'-'oc-.:. ... .:."c.,._,.,...,c;._.__v- 1 .,__,. __ _ 

° Cor1tpras anteriores. ~:1cí1os :lB;;.22":.os c1el cc::l2r::i:::, e:2ct::ór,:co E :-:-a-
-v6c rie "'."0'"r-e>"'i'"""o~- ~ese~-. '"2.h,~-· ..--')~¿,""Pi°'> ~'"'-C'J~-..jr'"JC o¡~ e' S.:: .. ~,-- 0 ,---:í6 

<_¡;;._, '-!.. "-'-•~V--"-'--~ '-'- '-''-o.lo.•....- .•• h • .-- "JL~._... .;,_.._...,_,..'-'-'-"-J..-...... ~'-'- V • - .;,_l.,.li..V¡ ...-1~'--' 

tr:od::Lc·::os no t:r'idiero:'l.. C\..1:iXl..-;JZa!' durar_te s~w:. ::1t:rrL2.. Vilii'"i:&. fa_._l t7 .. -- ' ~ 
el± es·ie elerri~eit.to -com~pras ante:riores- les ayuda a r....o vclve::- e. 
d:ef-ir-±- el a::::íc::lo d.esea..C.0 pz.rz. ::_J~>C_e:::.- o::é...enar~c, sk'~o q·c.e desC2 
2~ ~~sto:-iel é~s e¡~'-:ic:,:.los -::r:2ed.2:: a.dcz~i:r-,..;..:.":c .. 32~:.2 2l2:r:e:-~~o ':/2 ~e 
preser:'t&i."'1 mücho sitios Vle"'.J comerciales, e:Ll!e los q:..:_e d.2stacc, 



por ejemplo, decompras.com, cuya sitio \Veb se muestra en la Fig 
ra4.8. 
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F[gara 4.8 :r.greso al historial de estado de cuenta en el sitio aecompras.com 

• Actualizadón de datos persona/,es. Generalmente cuand.o un visita 
te ya ha realizado compras, el sitio Web comercial cuenta con ciE 
ta información sobre él -como su nombre, los productos que : 
comprado, el servicio de paquetería y envío empleados, la forr 
de pago, su domicilio fiscal, lugar donde se ha enviado el prodc 
to, etc. Sin embargo, en ocasiones algunos de estos datos pued 
cambiar, salvo el nombre, y es po~ ello que se hace necesario dot 
al visitante de una herramienta que le permita actualizar sus dat, 
En la Figura 4.9 puede observarse que en el sitio íl\'eb de sanbon 
com.rnx se han tomado estas previsiones. 

• Servidos d.e paquetería y envío. Cno de los grandes errores que pi 
sentan un número elevado de sitios Web comerciales, es la care 
cia total de información sobre los precios de los servicios ce entre 
de paquetes, mismos que en la mayoría de los casos debe absc 
ber el cliente al comprar un producto. Este es uno de los elemE 
tos que generalmente el visitante considera antes de decidir 
compra o no un producto en el sitio. Es recomendable que el si· 
cuente con más de una opción de estos servicios para que sea 
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Figura 4.10 En sanborns.com.mx el visitante cuenta con información sobre los 
precios de los servicios de paquetería l' envío. 
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0 Información sobre las formas de cobro aceptadas. La información que 
iJor rlingú11 motivo debe omitir erl su sitio ~v\leb comercial es la 
referente a las formas de pago que tiene el cliente para poder com­
prar tln artículo en su sitio Web corr1ercial. Las forrrtas puedert ir 
desde los depósitos en una cuenta bancaria a nombre del sitio Web 
comercial -o de su propietario- tarietas de crédito, rrtediante el 
monedero electrónico, efectivo virtu'aL C.0.D., transferencia elec­
trónica, etc. Todas las formas permitidas deben estar acorde a las 
capacidades de los dientes, sin embargo, lo ideal es que permita 
todas para rto lir1titarlo. 
Er~ el caso de aceptar tarjetas de crédito, debe tomar en cuenta que 
requiere celebrar un contrato con algún banco para poder realizar 
este tipo de cobros por Internet. En la parte Empresas en México a 
las cuales puede acudir el empresario mexicano para desarrollar su stfzo 
Web comercial, se ha dispuesto información al respecto. 

l.:arri'iu tle i::nmpras 

El famoso carrito de compras es una aplicación informática esencial 
para ofrecer el serv·icio de comercio el€ctrónico a través de Internet. 
Este programa permiie al visitante agregar productos en un carrito de 
compras virtual, pudiendo ver su contenido en cualquier momento y 
agregar o quitar productos cuando lo desee. Generalmente, el propio 
software calcula automáticamente el subtotal, el impuesto, los cargos 
de envío, y el total general. 

Cuando el visitante decide realizar la compra, la información del 
pedido -que incluye tanto el nombre del comprador, su dirección, la 
dirección donde se entregará el producto y la forma de pago- es en­
viada por e-mail al departamento de ventas (o a quien el empresario 
decida), y un recibo es enviado al comprador. 

Si en el sitio Web se aceptan los pagos en línea mediante tarjeta de 
crédito, entonces se efectuará. autorr1át:camente urta transferencia 
monetaria a la cuenta del negocio y sólo le corresponde~á a a la em­
presa e111barcar 2~ producto al cliente. 

Eí carrito de compras puede encontrarse erl diferentes formas den.­
tro de ~os sitios: e!l. sanborns.co111.1nx, po! ejemplo, no se cuenta cort s11 
representación gráfica en forma de carrito, \lálgase la :redundancia, 
sino en forma de texto (véase la Figura 4.12), mientras que en 
gand!zZ:Cozn.mx sí se encuentra de esa forma (Figura 4.13); sin embao:­
go, las funciones que realiza este elemento son !as mismas en cual­
qi:iera de sus presentaciones. 
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las páginas gue conformen su sitio \Veb comercial, contemple la i 
clusión de por lo menos una forma en la cual el visitante pueda p 
nerse en contacto con la empresa, ya sea a través de correo electrónic 
número telefónico, apartado postal, domicilio fiscal, etc. En la Figu 
4.15 pueden observase algunas formas que tiene el visitante de p 
nerse en contacto con la empresa. 
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Figura 4.15 Formas en que el visitante se puede comunicar con el negocio. 



Lt lMPLAfiT~CIO.'; 

Muchos sitios Web han optado por presentar la posibilidad de que el 
visitante determine el idioma del contenido en las páginas Web que 
le integ::'.'an. Estos sitios l1an. apostando a que su producto se pueda 
vender en mercados cuyo idioma es distinto al suyo. La estrategia 
empleada se Qercon1i!la el!. la VVeb diseño ntulti-idicn1a, y su finalidad 
es la de facilitar al visitarcte su estancia er, el sitio. Si su errtpresa de­
seara vender un producto en el mercado de habla inglesa o faponesa, 
debería considerar seriamente este punto, y permitir que el visitante 
deterrrtirte de las opciones, aquella que mejor le parezca; si no es así, 
co11 colocar las págir1as en castellano sería suficiente. 

Estos son solo algunos elementos que consideramos debe conte­
ner todo sitio Web comercial en Internet; sir:. duda usted puede nece­
sitar muchos más, corno por ejemple el registro del visitante, 
información sobre cómo comprar en el sitio, etc.; todo esto depende­
rán en gran medida del tipo de negocio que desee establecer, y del 
tipo de operaciones que en éste vaya a efectuar. 

Ahora que ya conoce los elementos de conte;-iido que debe mantener 
el sitio VVeb comercial, vamos a tratar el terna de cómo debe lucir éste 
-cómo debe verse todo esto en la pantalla del monitor del visitante-, 
esto con la finalidad de que el sitio Web pueda brindar al visitante 
tres aspectos que consideran1os básicos para que se sienta cómodo al 
ingresar: a) un entorno amigable, b) hacerlo sentir seguro, y c) en con­
fianza. En los siguientes párrafos presentamos temas como la estruc­
tura del documento, la navegación en el sitio, el tamaño de las páginas, 
lo que debe contener cacia página del sitio, el uso de vir,culos, la tipo­
grafía a emplear, los colores, los gráficos, los lenguajes de programa­
ción a emplear, e} uso de taOlas o frames, etc. 

Aún cuan.Ca 1nv.chos de estos cietalles los conoce gerLeralmente cual­
quier proveedor o desarrollador de sitios VV 2b, es irr:.porta:nte que us­
ted también Tenga por lo rrtenos una idea de ellos y d.e cóL:",o funcionan 
ere un sitio. 

En esta parte tratamos lo referente a la distribución que debe tener el 
sitio V\leb en lo que se refiere a los elementos gráficos que debe pre­
serctar: h.ome page, el Copy 1/ 1leb View (CVi!'./), inÍormacié11_, tablas o 
marcos, colores, mt.1ltirr:.edia, v~nct.:los, etc. 



Página inicial del sitia Weh a Hame pags" 
La home page, página de inicio o página de bienvenida del sitio VVE 
es la primera página que se muestra al visitante cada vez que entra 
sitio; es la portada del sitio Web comercial. Su ir:1portancia radica 1 

que a tra\1és de ésta el \Tisitante capta ía primera in1presión o el p: 
mer acercamiento al sitio., por lo que entonces debe reunir, por 
menos, las siguientes c2.:2cterfsticas: 

• 

• 

• 

Debe ser impactante, esto es, despertar o manterter las expecta 
vas o e; interés del visüante. 
Darle una idea clara de a qué se dedica la empresa, o bien por 
menos informarle a qué grupo pertenece o de quién es. Lo an1 
rior se debe conseguir sin dar al í.Jisitante toda la inÍorn1ación 1 

un solo golpe. 
Finalmente, la página de entrada o '1ome page, independienl 
mente del tipo de que se trate, debe mostrarse en la pantalla de 
computadora del visitante de forma rápida, pues de otra forn 
éste se cansará, aburrirá, o ambas cosas, y saldrá del sitio. 

Tipos de home poge 
En Internet existen varios tipos de página inicial, muchos de los cu 
les son ya bastante conocidos por los usuarios de Internet; por es 
ú11ica razón tratamos aquí :ales tipos con10 modelos a seguir pa 
facilitar la incursión del visitante al sitio, aunque definitivamer.te 1 

existe una regla universal que impida crear home pages distintas. 
continuación presentamos los tres tipos más comunes er. Internet: 

e Honze page tipo presentación. Este tipo la v san sitios \1Veb cu3'a hor 
page es únicamente introductoria y en ni11gún n1orrtento apo:i; 
ma;.ror irJormación al \7 isitante, excepto la necesaria para presE 
tar a la empresa o dar una idea de la actividad C:.e la misma. C 
esto 12 empresa consigue reforzar la imagen de la n1arca -en 
caso de ser conocida- o bien, aue el visitante desde un orimer ir 
n1ento identifique-al ver una~ varias imágenes, texto, "O cualqu 
otra cosa- la acti\-idad a la que se dedica el negocio o cuál es. 
contenido del sitio, de forma que si decide entrar, dedique su 
fuerzo a buscar información sobre un tema que le interese y n• 
pretender encontrar algo que jamás encontrará. Gn ejemplo 
este tipo de home page es la que presenta el sitio Web telev~ 
com.mx (Figura 4.16). 

3J Resumen del documento "Creación de páginas \.\'e'.J, la Ho:ne Page", cie Pablo Ylartin Tha,_-rats, er 
ciirección http.//ccwv.;.cyberkyosco.com/cyberkyosco/man;rnl/o;t0002/11om.e.!:tm 



F1glüra tJ. :JS Home page de t!po Presen-¡ación, ie!evisa.co1Tt.mx. 

0 J.-Io;ne page iipo rlirecta. En este ·dpo, el visita!lt2 entra directamente 
en materia ya que se descarga la página inicial con la 1rJo::-mación 
:rnecesaria, io que le evita perder tiempo bajando nna presentación 
que en T~rincipio 1:;odría ne servh"le de nada. En este tivo de 11.ome 

... .;.. ..l. ..:. 
- • " ~ • ,,. ' ~ • 1 .,.,. • ~ ~ :Ja.ge se i.:1e~e11 roo.os :os "1:mc1J.1os .t:ac1a :.as a.ne:entes par-;:es a.e'.:.. 

sitio ~Ieb. La pá.gu1.a totalraente.cora.rax de ElPaiacio de Hie:rro, es 
m:. claro eje:r:.1plo de es~e tipo (Figura 4.17). 

0 I-Ior.1.e page l'ipo Ó!-lscador. No hace falta defi.."llit cor. ·ca!'.tas pala.b:ras 
es-ze ·::ivo, ya ~::e sz tre:~a de aq~J:.e:lla. o;-i.1e 1Jresente. ~~!na espe~i2 de 
raáquiña de bit.squeda d.e si-~icS pe.:rzCi.doS a! de J/al-;oo.cOra o áe 
alfavisia.com. ET~ es\:e ·tipo no se C':J..s:--~~& co:-~ ".1nf. ?:-~ser::Zz..c:.é::~ ::'..2: 
si~~o1 -;ie:r_e Blgt1.:i.'""1.0S \r:fnccios pero en general el 1lisitante tiene ~~Qe 
co:rrte:nzzu s. Ciusca:r lo 0u2 011iere de :forma il.direc~s z. ~-::-a..,lés C.e 

" ' "',::n.:s·-cado:res. E=-~ le. Pi.gv..::0. 4.l8 se :::rt.?J..es-~::e. la l'1o::::-"e pe.ge G.e 
sanborn.s.co-:12. rn;:; que es UT:.a 2X~)O:J.ente en es·le ti?º· 
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Figura 4.17 Home page de tipo Directa, totalmente.com.mx. 
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Figura 4.1 s Home page de tipo Buscador, sanborns.com.mx. 
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Además1 la página ir.icial debe cubrir las siguientes características31
: 

° Fecha de última actualización del sitio Web comercial. 
0 \f:íncu1os 2 urta zona o págirta del sitio que contenga aspectos le­

gales sobre éste y su contenido, generalmente se maneja el título 
-'-'Aviso L2gal" para este vínculo. 

0 'Vínculo hacia información d_el desarrollador del sitio \/\7 eb jurito 
con un vínculo más hacia la dirección de correo electrónico del 
mismo. 

0 Si es de tipo ?reseritación y el sitio Web puede presentarse en va­
rios idiomas, es con\1eniente que se coloquen vínculos hacia cada 
uno cie los diferentes idiomas. 

Co~v We~ View 
El CWV o Copy Web View es la forma en que debe estructurarse un 
sitio Web ciespués de la página inicial, tomando como base la expe­
riencia del visitante. Pablo Martín Tharrats define esto como una "Es­
trategia para la Estructura de un WEB SITE", por la cual los conocimientos 
y experiencias acumuladas de forma consciente o inconsciente por el 
Internauta al visitar otras páginas WEB, le ayuda a Navegar por otras V\/EB's 
de una forma ágii, rápida y segura. Esto es posible ya que el "Copy VVEB­
View", adopta la Estructura de un tipo de páginas WEB, las cuales debido a 
que tzenen un elevado tráfico de visitas de Internautas, son conocidas por la 
mayoría de ellos. Gracias al "Copy V\/EB-View", nuestra página VVEB al 
tener una Estructura "szmilar" al de otras \!\IEB's, consigue que el Internauta 
al Navegar por ella pueda encontrar lo que busca más rápidamente, ya que el 
tiempo que empleará o deberá emplear en "conocer" la Estructura y por lo 
tanto el funcionamiento de nuestra \!\IEB serán mucho menores a si no adop­
tásemos el "Copy \!\IEB-View" como "Estrategia para la Estructura de un 
V\/EB SITE". Aun es más, el objetivo último del "Copy 1NEB-View", es que 
el Internauta no sea consciente de esas posibles "similitudes" con otras 
WEB's ... Adoptando la Estrategia del "Copy WEB-Vzew" conseguzmos que 
el Internauta conozca de forma intuitiva. y gracias a su 11experiencia", corno 
Navegar por nuestra l!VEB, con lo que encontrará más rápidamente lo que le 
interesa (te111a éste .fundcnnental) y no perderá el 1'ien1po en conocer ca1no es 
nuestra Vv'EB. 32 

Esta estrategia pued.e aplic2;:ose a cualquier sitio 1/Jeb en clesarrollo, 
pero es r1ecesario conocer la estructura de lo que ya exisi:e y eso solo 

:on base en el documento "Creación de Páginas VVeb: La h:ome Page" en la dirección 
tp .j/www. cyberkyosco com/ cy berkyosco/n ,an ¡ rnl/ artOOO 2111omc .h tm 
'ara mayor 1nfonnac1ón sobre este concepto, vaya a la d1recci6r: en ~n~ernet 
tp ¡/www.cyoerkyosco.com/cyber!cyosco/manual/art0014/art0014 htm 



se logra visitando distintos sitio Web en Internet; en ese caso, del 
buscar aquéllos que se dediquen a la misma actividad que usted, o 
una similar a la que se dedicará el nuevo sitio 1/V eb, pero que cuentE 
con la característica particular de tener un levado número de visitai 
tes (tráfico elevado). Como podrá percatarse si realiza esta tarea, en 
mayoría de esos sitios se ha adoptado una estructura similar a la en 
pleada por la mayoría de i:mscadores en Internet, como Yahoo 
Alta\?is~a. Es .in1portante esto último ya que se trata de sitios \~isit 
dos, según n1edicion.es hecl1as por Mediametrix33, por millones e 
cibernautas. En el caso de Yahoo, por ejemplo, en el periodo del 6; 
30 de enero de 2000, tuvo más de 48 millones de visitantes. Por raz1 
P.es con10 es:a, debe seguir una estructura si:n_ilar a la de estos mon 
truos, ya que los cibernautas están más que familiarizados con. la forrr 
en que éstos funcionan. Cabe hacer mención de que generalmente 
estructura se divide en bloques, y que cada bloque se emplea pal 
presentar una determinada información. 

Estructura tipo cuerpo humana 
Elegimos este nombre para esta estructura ya que se asemeja mucho 
la forma que posee el cuerpo humano. Su estructura es muv simolE 

Cabeza 

1 

1 1 

1 
' 1 '1 . 1 

Brazo 1 Brazo '1 Tronco izquierdo derecho 

í 1 

Piernas 

• Cabeza. Área para colocar publicidad gráfica (banners), logotipc 
nombre del sitio Web, o ambos, categorías principales del catá 
go y buscadores. 

33 :\fás rnformacón escadíshca eL1 el sirio de \1eciia"Yretrix: 
!Ittp;//www.ntediametnx.com/da±a/:hetop.)sp 



o 

o 

Brazo derecho. Área para colocar información de la organización y 
de interés para el visitante (historia de la empresa, servicios al 
cliente, gastos de envío, estado de cuenta, etc.) 
T A 1 . {' ., 1 1 • ronco. rea p2-Ya co~oca::: :n:rorrr1ac1on soore recorr1enaac1ones y 
para mostrar los resultados de las búsquedas hechas por el visi­
tante en el sitio Web. 
Brazo izquierdo. Área para colocar informacjó11_ sobre lo 11_1.ás vendi­
do en el sitio Web. · 
Piernas. Área para colocar en forma de texto los principales víncu­
los 1:1acia las diferer~tes zorlas del sitio Web, así como para colocar 
logotipos de las empresas que soportan la tienda virtual. 

Esta estructura mantiene pYácticamente la misma forma aún cuan­
do el visitante vaya de un lugar a otro dentro del sitio. Si visita, por 
ejemplo, los sitios sanborns.com.mx y decompras.com, podría encontrar 
este tipo de estructuras. 

Estructura tipa senciUa 
Aunque un ooco humilde, la estructura de este tipo es cón1oda cuart­
do el sitio w'eb no tiene nada más -ccnten~do- que ofrecer al visitarüe. 

o 

o 

Zona A. Puecie iri.tegrar elerr1entos corr,o el logotipo y norrlbre de 
la errtpresa o sitie\;\/ eb, las categorías prir~cipales d_el catálogo, los 
buscadores y los servicios de atención al cliente (como el correo 
electrónico, el registro del usuario, el carrito de corrcp-Yc.s, etc). 
Zonas B.: Este esi:Jacio se ocupa para colocar inforr.laciór: sobr2 ~Gs 
noveC:ades y lo más vendido ?Or el sitio Web. 



., Zona C. Área oara colocar información sobre las recomendacion 
y para mostr~r Jos resultados de las búsquedas hechas por el vi' 
tante. 

• Zona D. Area para colocar en forma de ~exto Jos principales vínc 
los hacia las diferentes zonas del sitio Web. 

Un ejemplo de este tipo de estructuración podrá encontrarlo vi' 
tanda el sitio gandhi.co1n.111x. Los sitios con este tipo de estructura g 
neralmente mantiene solo la Zona A en todas sus páginas y las dem 
pueden aparecer o no, de:Jendiendo del lugar del sitio Web en el qi 
se encuentre el ,·isitante. 

Estructura tipo buscador 
Esta es una de las estructuras más grandes; contiene información< 
todos los espacios de Ja página. Es el tipo de estructura que contie1 
el mayor número de clasificaciones de temas o contenidos general 
que podrían encor.trarse en una página. 

• 

• 

• 

Zona A 

Zonas 

Zona C Zona D 

Zona E 

Zona F 

Zona A. En esta zona se mar:tiene el logotipo junto con muer 
vínculos hacia lugares C:el mismo sitio Web, todos ellos en forr_ 
to gráfico. 
Zona B. Muchos otros víncu!os más hacia lugares del mismo sit 
pero ahora en formato texto. Algunos de estos vínculos son 
mismos que los que se colocan en la zona A. Contiene aderr: 
buscadores. 
Zona C. Conhene vínculos en formato ~exto hacia categorías o 
mas generales. 



o 

o 

Zona D. Mantiene ios vínculos en formato texto hacoa los lugares 
que ofrecen iniorrr1ación que se actualiza constantemente, como 
las últirY1as noticias, información sobre espectáculos, sobre el cli-
1na, etc. 
Zona E. ,Generaln1ercte contie11e vínculos en formato texto hacia 
otros sitios de la mis1na en1oresa (sitios de cow.pafü2.s filiales o de 
socios de r~egocios en el m~rLdo ). \ 
Zona F. En esta zo!la se prese11tarl todos aquellos \rinculos que lle­
van al visitante a la información relativa al sitio Web -informa­
ciórr de la empresa, políticas dei sitio, información legal y de 
protección al sitio, térrninos del uso del sitio, reconocimientos, etc.­
todo en formato texto. 

En este tipo de estructura se maneja en un alto vorcentaje el forma­
to texto, y se !imita el uso de los gráficos y de otras herramientas que 
vodrían ser más llamativas a la vista; estos sitios son los más visita­
dos ya que contienen una gran cantidad de información útil para el 
visitante. Conforme el usuario se introduce en el tema específico de 
su interés, las zonas se van adaptando a la información -solicitada, 
excepto la Zor1a A. 

Dir~r:ti1m1amianíia de ias ¡oJágin.as que cm1f1Jrmtiií al sílHa lftJe~ i:::ll}mBra::ia! 
índependiente1nente de la estructura que vaya a elegir para el sitio 
Web comercial, es importante que también defina la forma en que el 
visitante podrá ir de una a otra de las páginas Web que lo conformen. 
Considere que si cuenta con un conjunto de páginas ma! direccionadas, 
lo único que provocará en el visitante es la sensación de estar perdi­
do, pues no podrá encontrar rápidamente lo que busca, y terminará 
abandonando el sitio. Seguramente el desarrollador de s:tios 1A'eb tie­
ne la experiencia suficiente en esto; sin embargo, creemos que debe­
ría tener, antes de acudir a un desarrollador, una idea ciara de cómo 
quiere que su visitante navegue por el sitio \f\T eb comercial; es decir, 
cómo clesea que vaya de ur_ lugar a otro. 
:Cxisten_ cuatro for111as básicas de direccionar las páginas del sitio í1\'eb1!~: 
a) jerárquica, b) lineal, e) lineal con jera.rqufa, y d) red. 

!Jirer:cflltifi17iienta .ferEirquica 
Tiene una estructura típo árbcl, e11 el qi:e la raíz es la página inicial o 
de bienvenida, o bíen la hoja de conter.idc, en la que se expor..en :as 

i desea obtener más información sobre los diferentes tipos de estructu:ras, v:s1te el s1~~0 en -:nternet 
1.j/www.webestllo com/¡;?,uia/estrect2 vhv3 



diferentes secciones que contiene el sitio Web. A'. elegir una secció· 
lleva al visitante hacia una lista de subtemas. Así, conforme el vis 
tante se adentra en la estructura, obtie11e iriJorrnación cada vez n1c 
específica sobre el tema o sección elegida. 

Oirer:cionamíenta !inea! 

-- 1 
1 

1 

. r-!:)_,I 
1:--:11::-11:--1 
L.._; L_J __ · 

Este tipo es muy parecido al de la forma en que se lee un libro, dac 
que el visitante puede ir a la siguiente página o regresar a la anteric 
sin mayor problema. Este esquema de direccionamiento es útil, P' 
ejemplo, para aquellos sitios Web comerciales que deseen que el vis 
tante no se distraiga con ·vfnculos hacia otros t1gares, o bien en sitie 
donée se ofrecen tutoriales o visi:as gcüadas. 

Oirecr:iunamietTta lineal jarórquicu 
Esta es una con1binación Ce las dos anteriores; tiene una página 
inicóo \' enseguida las demás se adaptan al direccionamiento del ti­
lineaL Es útil en s'.tios Web donde '.os temas y subte:nas están orga= 
zados de una forma jerárquica, pero en los que el \'isitante puede lE 
todo el con:enido de una forma lineal si lo desea. 

1 --- i 
• 1 

1 

-- ¡--+~___; 
L_Y-l=_}-



I!írecr:it1;1amie11to Ei7 red 
Erl éste la págirtas Web que conforman al sitio pueden v1rtcularse de 
unas a otras, al grado de que podría parecer que no existiese orden. Si 
no se emplea de forma adecuadaf el ·visitante podría perderse o sim­
plemente no er,conüar lo que busca, y posiblemente no llegar a ver lo 
que el sí tio íNeb le quisiera mostrar. 

Independientemente del tipo de direccionamiento que elija, debe 
tener presente que entre menos páginas deba abrir el visitante para 
encontrar y comprar io que desea, es mejor para el sitio, pues se aho­
rra tiempo de orocesamiento dedicado a un mismo visitantef obtiene 
dinero más rápido, el visitante se siente complacido por la sencillez 
de hacer un pedido de manera rápida, etc. La recomendación es que 
un visitante no deba abrir más de cuatro ( 4) páginas en el sitio Web 
co:nercial. 

Tamaña cie ias páginas Web que ~cnformarán al sitio 
En teoría, el tamaño de las páginas Web no debe ser mayor al tamaño 
de la propia pantalla de la computadora del visitante (resolución de 
800x600 pixeles, generalmente), pues de lo contrario seguramente no 
leerá la informaciór. presentada hasta la última íínea; es aburrido te­
ner que estar yendo de un lugar a otro en una misma página. Sólo en 
el caso enm q_ue necesariamente cieba colocarse -u_na grar. ca:'i.tidad de 
texto escrito, y que sea de interés para el visitantef es recomendable 
contar con une, página largaf pues e~ este caso es mercos molesto usar 
el ratór1 sobre las barras de desplazamiento del navegador (vea la Fi­
gura 4.19) a lo largo de urLa ventana, que seguir lln \'Ínculo a la si­
guiente parte del docume1:_to que se encuentra en otra págir.a. 

Maroos o ;ablas 
Es impor~ante definir si en el sitio WeO co1'"!lercial usa::"á na:_-cos, r:i.ejor 

' ' 1 ....'.\ ' ' · CAT' r • CO?cOClG.OS l:JCr .:os p:::og:~arrcauores ae pag::.I1as 'vveo corr._o Jlal?tes, ora-
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Figura 4-.iS Barras de desplazamiento en una ventana. 

blas. Cada uno de estos elementos permite presentar el contenido d· 
sitio de distinta forma; con los marcos se puede dividir la ventana d· 
navegador en varias regiones en las cuales se podrían presentar cli 
tintas páginas Web; las ventajas que bri.'l.da su uso son las siguiente 

0 Se puede mostrar la página Web principal del sitio, diferenciac 
del resto de los marcos de la ventana; de esta forma un vinCU: 
puede tener como destino un documento y el marco en que : 
mostraré., 

• Cada marco tiene asociado un nombre, que lo distingue del res 
en de la ventana, í' permitirá. usarlo en los vínculos. 

• En caso de que seº cambie el tamaño de la ventana, es posible e[ 
terminar si el marco se ajusta a éste, o bien se mantiene su tamaf 
intacto, permitiendo entonces el ajuste manual. 

Los marcos permiten crear un sitio Web en el que pueda mantenE 
se una región estática (por ejemplo, con la lista de enlaces, la barra" 
botones, etc.), y otra dinámica en la que se obtenga, por ejemplo, 
resultado de alguna búsqueda. M:edíante el uso de marcos pue= 
intercambiaxse información entre los distintos marcos. Como eje• 
plo, en el sitio Web se podrían colocar dos marcos, uno con una pá.:: 



Z"'i.a no::n1ai ~v erre co11 ur.a bar:a é~e l:er:a.w~ientas; el marco cor~ la ~oar-ra 
siempre ,2s~e.ré. visible -~¡ co~teneY Do~ones para. nzrvegar po:r las dis­
±:lta.s zonas o regiones del sií.-io V'leb-,. mienC-a.s que en e1 otro, el v.isi­
tar.te ?Odric.. :;:-.. avege:- po:;: ot"tos :r:J..gfil'.'es ciel sitio 1/•J eb, o incluso áe otros 
s.iC.os ajenos. 

La g:ran c1esveI1Lajs. del üso d.e ::::lel:"COS es G_l:.e no ~o&Dis los 
;_i.a""vegadores pueden erriplearlos; los Jf:rames solo son reconocidos por 
Nets'.2ape 2.G y por In:Cerriet Explo:rer 3.0, o sus versior..es posteriores,. 
y aún cuando en la act¡¡alidad se encuentran disporibles las ve:rsio­
nes 7.05 y 5.0 de éstos, :respec1!:i.va.mente, la mayoría. de usuarios de! 
;/.;¡ eb etl lrrl:ernet cue1t.tan con "Iersiones ei.n:tigú.a.s. 

Po;r el confcrario, leLS te..b~as sí son reconocidas por ·~odos los 
navega.dc:."es desde sus primeras versiones. Su limitar.te es que sólo 
permiten la re?resentación de datos por f~~as y col~~was, en fo1""Z:.a 
~a"ouiar y de manera estática, no pe:rmi:~iendo presentai m.ás de una 
GIT2cc:ón electrónica. a la vez en la. ventan.e del navegador. Er~ ~¡_a 
fra.bla. se pueden inclu:IT todo fcipo C.e elerr~entos como únágenes, vb­
c-illos, tex-io, lisias, gráficos ai.Tlimados, cabece:Teas, etc. 

fa,_ctualc~ente se he. ge1i.eralizad.o el ~CIBo d.e ~abla.s, pero so11 caC:.E.:. "'fJ"2Z 
::nás si,~os VVeb los que corrrienzrut a emplear los marcos pera il::::p~...::r.i; 
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Para ingresar al ccrtálogo de 
o.\f©n'.e9c..o:i!';l.mX, de.be 
presicr.a:- pr:rnel"C est$ 
botón. 

:::¡gii.Ji!S. t.; .• 20 alfaornega.corn.rnx cc::serva el estl:c ~:E.Clc:o:-:.s.l pace :;-;g:-esa:- a s...: 
catálogo de producéos. 



mayor dinrur.ismo a su presentación. Seguramente el desarrollador qu 
contrate sabrá más al respecto. El consejo es que, para que el conterúd 
del sitio Web pueda ser visto por !a mayor cantidad de visitantes pos 
bles, cree dos versiones, una emplea..ndo marcos -o frames- y la otra si 
ellos y posiblemente con tablas. 

Gámo colocar el cotálogil eíl el sitia \líeh 
Ahora la pregunta sería, ¿cómo debe presentarse el catálogo de pre 
duetos en el sitio Web comercial? Actualmente, la mavor,_a de los s 
tíos comerciales en Internet tratan de colocar el catálogo de productc 
de forma diferente a la tradicional, en la que primero se tenía qu 
definir el área dei sitio Web a la cual se deseaba ir (en este caso < 

catálogo de productos), y después de presionar sobre el ícono o pall 
bra con el enlace, se abría otra ventana que presentaba mayor info: 
mación (Figura 4.20); ahora se colocan las categorías generales d.< 
catálogo en la parte superior de cada una de las páginas Web qu 
conforman el sitio comercial (Figuras 4.21 ), y desde ahí el visitanl 
puede acceder al área de su i..r,terés de forma mucho más directa . .!-
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Desde cualqwer Ce bs pcigmas 
de gcndhí.com.:-r.x p:..reée 
lngres;:1.r a~ categorías del su 
catélogo de ?reductos. 

Figura 4.21 gandhi.com.mx emp!ea un nuevo estiio para ingresar a su catálog 
de productos. 



ir1gresar o cualquiera de estas categorías generales, el visitante podrá 
definir cuál de los productos, sino existen subcategorías, desea ad­
quirir o de cual requiere mayor información. 

ii,11.ú~~m~~ia s ~i[l]erme~iB 
Tal corr10 lo define la UAM Xocl-i.imilco, la multimeciia es "una colec­
ción de tecnologías basadas en la utilización de la conrputadora que da al 
usuario la capacidad de acceder y procesar infor1nación en por los menos tres de 
las siguientes forn1as; texto, gráficas, irnagen fija, hnagen con 1novi111iento y 
audio .... Si se ínclu11e una estructura de ele1nentos relacionados a través de 
los cuales el usuario puede navegar, entonces hablamos de Hypermedia "35

• 

Hasta hace un par de años, el desarrollo de las aplicaciones o sitios 
Web sólo se podía hacer mediante el lenguaje de marcado de hipertexto 
(HTML, HyperText Markup Language), en el que las posibilidades 
n1ultimedia se limitaban a in.Sertar imáge11es o texto, mostrar u11 fon­
do y modificar los colores en que se presentarían los distintos textos, 
v paro. emplear otras capacidades multimedia -como el audio y el vi­
deo- era necesario incluir vínculos ttacia dich.os objetos de manera 
que los navegadores al seleccionar el visitante uri.o, solicitará a la com­
putadora abrir una herramienta más para poder contemplar su con­
tenido. En la actualidacl, esta barrera ha sido superada; ahora gracias 
a nuevos lenguajes complementarios para el desarrollo de sitios VV eb 
como Javascript, XML, o SGML, y ~errarnientas como las de la em­
presa Macromedia -Flash, Dreamwaver, Director, etc.- es posible inte­
grar en ur. mismo sitio Web toda la multimedia e hipermedia que se 
deseef siri. necesidad de abrir rr1ás programas que el navegador de 
Internet -Netscape o Explorer-. 

Sin embargo, el uso de multimedia e hiperf':'.edia podrían hacer 
lenta la presentación del sitio Web en el navegador del visitante, tar­
dando desde unos segundos hasta varios r.:tint1tosf lo que provocaría 
aburrición, y posiblemente la salida del sitio. Las utilidades de este 
tipo deben emplearse en el sitio 1N eb corrtercial en concordancia con 
le que en él se \1enda o ar._uncie. 

Es importante definir qué leng:iaje o lettguajes se emrilearárl en el 
desarrollo del sitio l;\Teb comercial, \Ta a:ie de ello devertde su apa­
riencia. Act11almente existe una gra~ ca~tidad: lengua)e de rr1arcado 
de hipertexto (HTML, HyperText lvlarkup Language), javascript, lenguaje 
extendido de ma~cac.o (XML, Extensible Markup Language), lenguaje 

1&:::-c.. n·«ís :nforrrcacón, vaya a. la dirección http://cueyail.uam mx/~chinampa/conceJztml en Internet. 



dinámico de marcado de hipertexto (DHTML, Dynnmic HyperTe: 
lviarkup Language), lenguaje estándar generalizado de marcado (SGM 
Standard Geí1erDlized ,\liarkup Language), y muchos otros que brinda 
distintas facilidades. 

HTML 
Es un lenguaje muy sencillo pero IDU)7 lin1itado, que pern1ite escrib 
texto de forma estructurada }T agradable, con -oínculos que conC:.ucen 
otras pági11as o sitios \-\Teb, o bier1 fuentes de i11forn1ación relacione 
das,"':/ con algo Ce multin1edia (gráficas, imagen fija, imagen corl m< 
\

7in1iento, }'algo de \7icieo }'audio). La descripción se basa e11 especific; 
en el texto la estructura lógica de: conteri_ido -títulos, párrafos de texi 
normal, enun1eraciones, definiciones, citas, etc.- así con10 los difere1 
tes efectos a presen:-ar -especificar los lugares de la página donde : 
debe poner cursiva, negrita, o un gráfico determinado- y dejar que· 
presentación final de dicho hipertexto la interprete un navegador corr 
Netscape o Explorer. 

Javascript 
Se considera un lenguaje interpretado v no de programación, lo cu 
significa que al leer el código, la computadora lo "traduce" \.lo ejeCl 
ta. Este aumenta las posibilidades de disefio de las páginas Web, i: 
dependientemente del tipo de computadora en el que se presente 
introduce interactividad en documentos HTML, ya que puede d 
respuesta a eventos iniciados por el usuario. Entre otras muchas c 
sas,. perrnite efectuar cálculos,. eÍectos especiales, ver]ficar formul 
rios, crea: juegos, personalizar la gráfica, crea! cla\ies de seguridad .. 
rr.ucí10 más. En el r.a\·egador se puede apreciar la programación ho 
cha en HTML, pero las órdenes J avascript las ejecuta la computado­
de forma transparente al usuario, presentando sólo los resultadc 
unicamente se puede emplear con las versiones de Netsca= 
>Javigator superiores a la 2.0 y Inter:i.et Explorer 3.036 • 

S!JMl 
Es el estándar internacio!1al oara descibir la estructura v el conteni 
de los diferentes tipos de documer.tos eíectrónicos. Lo~ documene 
SGML generalmente están formados por texto, gráficos, y vínculos 
hipertexto. SGML identifica y nomka las partes de la informaci_ 
para que puedan ser aó.ministradas y manipuladas, y crear una ge 
variedad de productos tan diversos como: indexados electrónic 

y; Con base en :a L-Úorr:lacón presen:ada en la di:ección hrt?J//www.'lnntrrb.gob.cl/rrm/¡m.:ascr_der.htn 



distribuciones en CD-ROM, víncdos para ía Web, y dialectos para 
'o"m'"' o'·•o,., 1orcr·a;"es 37 ~ J_~ u::.._.._ l-1 .::> ,._-._.._t0 U • 

J(ff/l 
Es simplemente uno de los tantos" dialectos" de SGML. diseñado para 
su uso e~1 la V\T orld \AJide \;\Teb y en las Intranet. Diseñado para facilitar 
la irr1pleni.er1tación e interoperatividad erttre e1 HTivlL y el SGML, 
puede decirse que es eí mediador entre ambos lenguajes. Corl él es 
fácil definir tinos de documentos, maneiar documentos definidos en 
SGML y transi'uitirlos a través de la red. Su objetivo principal es gene­
ralizar el uso y práctica de SGML para servir, recibir y procesar docu­
mentos en la Web, cosa que no ha sido posible con HTML. Sin embargo, 
sigue siendo una versión muy limitada e inferior de SGML38

. 

DHTMl 
Permite presentar páginas l:-lTML con" efectos especiales". No es un 
lenguaje distinto a HTML, simplemente aprovecha las características 
de hojas de estilo en cascada (CSS, Cascading Style Sheets), y con ayu­
da de Jzrvascript, cor1sigue ITlovimientos más amplios que los conse­
guidos con un gráfico animado. Sumados estos n1ovimientos a efectos 
en tiempo real que reaccionan a movimientos del ratón realizados 
por el usuario, se presentan, por ejemplo, cambio de color en el texto 
o tamaño dei mismo, desplazamientos de dibujos acompañando al 
movimiento del ratón, etc.; esto co'1forma una página HTML con un 
nuevo "dinamismo". En el pasado, los movimientos de dibujos en 
una página l:-lTML eran movimientos estáticos o fijos y las animacio­
nes se desarrollaban en una pequeña porción de la ventana, sujetán­
dose a los recursos de rrlemoria )r velocidad de carga de la informaciór:. 
Ahora, una animación CSS/Javascript recorre toda la pantalla, con­
sumiendo la :nisma memoria (o menos), y a la misma velocidad de 
carga (o poco menos) que un gráfico animado. Puede decirse enton­
ces que DHTML es la co:r1binación de Cascadir.g Sty~le Sheet y 
~z~vasc:::-ipt, er. ur1. documento 1--iTivlL, para lograr can1bios en su as­
pecto al tiempo de rr1ostrarse al visítartte del sitio, o de interactuar 
és~e con el docurr,ento.39 

?ara mayor información, consuitar el documento "TEI Guidehnes for Electronic T ext Encod1ng anC 
~erchange" en la dirección de Internet ltttp //etexr.v1rg1n1::z edu/bir1/tei-tocs7div=DIV1&1d=SG 
:'.xtracto del documento "GAT 1s SG\1L, X::víL'' en la dir2cción http.//ccww mu/berrytech.com/sgml-
il html y del documento en httpi/www.gsyc.1nfuc3n:.es/~J]munoz/f.ro/9798/copia/%257Ekns/lro9798/ 
raqJ1tm#Al 
:on base en la información d2 lo dirección hitp://V.'V.Yw.geoni1es.corn/E11Teka/E-.:terpnses/5493/Dhtn1!/ 
'trr;l1.!;t;¡¡# C:uDJ: en Internet. 

..... _ .•. '" ~""' 



VMRL 
Significa Virtual Reality J\1odeling Language y es el lenguaje de inodel.c 
do para realidad virtual. Consiste en herramíer.tas para la creación d 
"mundos" en tercera dimensión. Un na\·egador habilitado con VRM 
ofrece la oosibilidad de recorrer estos mundos mediante el uso d< 
ratón, interactuando con íos elementos que los forman. VRML brind 
al vísíta:-tte del sitio í\"eb la oportunidad de conocer un lugar" como' 
estuviera ahf'. Este lenguaje aúr1 está en proceso de des2rrollo; el grt 
po que se encarga de impulsar su ccecimiento ha prometido agreg2 
herramier.tas que permitan a los usuarios interactuar entre ellos mier 
tras visita!'. determinado mundo virtual, con lo que se lograría un 
verdadera sensación de "estar" en el sitio. Algo muy interesante'°. 

Es interesante sabec que aún cuando HTY:L ya está dotado co 
docenas de interesa:-ttes pero a menudo incompatibles inventos, sól 
permite una forma de describir la información, mientras que X'Vf 
permite a grupos de personas u organizaciones crear sus propios ler 
guajes de marcado para intercamoiar iEformación en sus dominio' 
HT'.v!L está en el límite de su utilización como una forma de describí 
información, y aunque continúe jug1mdo un papel importante para E 

contenido que representa actualmente, muchas nuevas aplicacione 
necesitan una infraestructura más robusta v flexible. ]unto con E 

desarrollador que contrate, debe e\·aluar el Íenguaje qu"e mejor cor 
venga para conseguir los efectos v presentación deseados en su siti 
Web. 

Existerl algunos otros programas ~lamados Plug-ins empleados pe 
los navegadores de 'N eb como J\ietscape e Internet Explorer, que pe 
miten incluir diversos tipos de archivos en las piiginas Web; al sele 
c:on2r e: 1/isitante uno de estos archi\'Os, e~ na1.1egador n1uestra el 1iidE 
-en formatos tales como mpeg, avi, mov- interpreta el sonido, abre le 
archivos c'e Adobe Acrobat (con extensión .pdf), muestra los archivco 
en lenguaje para realidad virtual (VRML, Virtual Redity Modelir­
Lcmguage), e:c. El principal problema es que estos programas no se 
un estándar ni han sido desarrollados por el mismo fabricante, tar:: 
poco son todos de libre distribución, y muchas veces sólo pued" 
usarse en comoutadoras que cuenten con el sistema ooerati-= 
Wir:dows de Microsoft. Además, la correcta presentación del doc:: 
mento dependerá de que el usuario disponga del plug-in correspc:= 
diente instalado en su n1áquina. 

4c Con base en la informadór" dei ciocillT'.ento "¿Qué es VR ... \.f~_,?" eri. la dirección http.j/emiswn.:1son m~ 
detodounpoco/comr;/r:rnll/c:nnl hfm. 



~márger¡~s ser.si~iss 

En eí sitio Web es posible incluir imágenes sensibles al paso del ratór.; 
en eílas se definen zonas que activan distintos vínculos o hiperenlaces 
-ta0:1bién con_ocidos como lini<s o simplemer1te enlaces- al pt!.lsar e~ 
ratón sobre éstas. Esto es útií por ejemplo, cuando se tiene un produc­
to con partes muy importantes para el cliente; al incluir una imagen 
de este Hpo, el visitante podría pulsar el ratón sobre la parte de la cual 
desea mayor información, presentándose ésta en pocos segurldos. Las 
zonas pueden ser de tipo rectangular, en circulo, de forrr1a lineal, 
poiigona] o sólo un punto. 

Este tipo de imágenes generalmente tardan varios segundos en bajar 
a la computadora del visitante, por lo que deberá evaluar si realmen­
te necesita incluirlas en su sitio Web comercial. 

Vííl~ijlas 

Un vínculo ~o hipervíncuio, o bien, link o enlace- es una conexión 
desde una página Web a otra página, que puede estar en el mismo 
servidor Web o en otro; también puede ser un enlace hacia otra área 
diÍerente de ía misma página; o bien tratarse de un direccior:.amiento 
a un archivo multimedia, o incluso de un programa. Desde que se 
inventó el HTML, esta es la utilidad básica que se le ha dado, la crea­
ción de hipervinculos. 

En los navegadores, generalmente el texto que contiene un víncu­
lo se presenta resaltado en color azul y subrayado, mientras que las 
imágenes con_ vínculo se resaltan cort un borde en color azul. En la 
gran mayoría de navegadores, cuando la zona por la que se pasea el 
ratón posee un vínculo, éste cambia de aspecto para indicárselo al 
usuario, y en la parte baja de la ventana se pre ser.ta la dirección del 
vínculo. Solo una última recomendación_ al respecto: debe procurarse 
que el texto que defina al vínculo logre que el visitante identifique el 
contenido de la página VI! eb o archivo al que hace referencia; nunca 
emplee el texto pulse aqu( ya que éste no es indicativo de 11ad2. 

En los siti8s \,iVeb es posible ::;.sar rr.iles de colores y estilos ele fuente, 
pero puede ser q'..le esto no le agrade mu.cho al v:sitarite, o posible­
mente si se emplean, no capte el mensaje que está tratando de trans­
mitirle. El contenido es lo que desea ver, por lo que necesita presentar 
páginas \!\leb fáciles de leer. Con la tipografía puede crearse el disefio 
del sitio V\Jeb, o el de las pág:'..nas q-:.;e lo confor1nan, de marte:r-2 ~L:e el 
d:se:1o y el ;:o;r.:::aste er1tre :as páginas agracien al visitante. Una bue-



na tipografía dependerá del contraste visual entre una fuente y otra 
así como del contraste entre los bloques de texto y el espacio vací1 
que bs rodea. 

Existen algunos principios básicos sobre tipograffa que deberí< 
seguir al diseñar el aspecto de las páginas Web41 : 

• 

• 

• 

• 

• 

Evitar el abuso de ri..egrita, cursiva y n1uchos estilos de fuente en e 
texto. El exceso de contraste es tan :::nalo como su ausencia. 
Aun1entar uni:orn1e1nente el tamaño del texto no a\7Uda en abso 
luto, ú~icamente contribUJ'e a alargar la página. _, 
Los tipos de letra en negrita se hacen monótonos rápidamente por 
que, si todo está en negrita, :-lada sobresale, v se daria la impresió1 
de que se está gritando a los lectores. El uso de mayúsculas e1 
todo el texto puede tener el mismo efecto chocante. 
Debe elegir pocos estilos de encabezados para organizar el cante 
n'do, y después usar los estilos elegidos de forma consecuentE 
Los diseños regulares v repetidos ayudan a los lectores a conoce 
rápidamente la ubicación y la organización de la informaciór 
además de aumen:ar la legibilidad general de las páginas. 
Se recomienda utilizar el espacio en blanco de forma juiciosa. ~ 
debe colocar líneas en blanco o reglas horizontales oor todas Pª' 
tes, o las páginas parecerán inconexas (además, recuerde que del:: 
intentar reducir al mínimo la longitud de página). 

Galar µar¡¡ al taxta y al fonda 
Otro concepto que permite dar personalidad a las páginas Web es 
celar. E:1contrar la combinación de colores justa para el fondo de ur 
página, o el texto, o bien los vínculos, imolica muchas horas de est­
dio y de prueba y error. Sin embargo, no debe desestimarse su uS­
pues implica un impacto directo sobre quién lo \"isita. 

Seguramente la persona o empresa a la que contrate para el desarr 
llo del sitio, podrá orientarle un poco más sobre este tema; la recome= 
dación es que los colores sean elegidos no por una sola persona, si• 
por un gran conjunto de ellas, pues cada color presentado en el siii 
puede provocar distintas reacciones en quien lo observa, Si desean:­
yor información al respecto, visite las sig-,Iientes direcciones en Intem_ 

http://www.ly11da.com/ 
http://www.webrefcrence.com/dlab/9704/ 

.;~ _<\Jgunas otras recomendaciones se puede:Q encontrar en la dirección htfy://!iome.es.netscape.com/es/e 
rrroz!l!r7/3.0/handbook/autltonngldesrgrr.lrrrn en Internet. 
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http//www.liunet.edu/cwis/cwp/library/colors.htm 
httpj/www.colormix.com/ 
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Tome en cuenta el siguiente párrafo extraído del artículo Cor1ceptos 
!Jás:cos del d:seño de páginas, en Internet: /1 Un uso juicioso y conse­
cuente del color en los fondos puede ayudar mucho a unir las páginas en una 
presentación cohesionada. En general, los fondos de color pastel claro son 
mejores para leer grandes cantidades de texto. Si necesita mostrar muchas 
inzágenes, ttn fondo de color negro puede realzar las fotos y dar a las páginas 
un efecto de galería. EI uso de fondos en mosaico hace que todo lo que está 
sobre ellos '~flote 11

, lo que exige un rnayor esfaerzo de los lectores para leer el 
texto. El uso de un fondo blanco puede dar una buena apariencia al texto y 
hacer que el documento se vea limpio, pero si hay muchas páginas, puede ser 
a::;otador para la vista."42• 

Estos son solo algunos puntos importantes sobre el diseño del sitio 
Web, que debería estudiar antes de tomar cualquier decisión al res­
pecto, y más cuando se considera que una buena presencia en la Web 
constituye un activo importante para cualquier empresa, sin impor­
tar su tamaño. Cuando un visitante observa las páginas del sitio Web, 
descorioce el tamaño de la empresa, no sabe nada acerca de ella ni de 
su propietario; lo que el visitante piense acerca de la eficacia y serie­
dad del dueño del sitio, dependerá del diseño de éste. Si el visitante 
se lleva una mala impresión, la extenderá sin duda alguna a toda la 
empresa, en cuyo caso sería mejor no tener presencia en la vVeb. A 
continuación prese11tan1os algur,os puntos referentes al diseño, que 
debería cuidar en el sitio Web: 

0 Qué sea fácil de navegar, de forma que lo pueda usar todo tipo de 
perso:-la, sirL i1nportar su nivel de conoci:nientos sobre navega­
ción en la Web. 

0 Que refleje el estiio e imagen de la empresa. 
0 Que su contenido sea de utilidad para ei visitante, pero que a la 

vez la empresa logre transmitir ai2cu&daillente el rr1e11saje que 
desee. 

0 Que el diseño del sitio 1/\Teb comercial sea visualmercte atractivo. 
0 Q11e logre presentar sus productos eÍectivarrH::nte. 
0 Que al visitante le ocupe poco tiempo la ciescarga de la irJorrr.aw 

ción del sitio Web a su computadora. 
0 Que los vínculos sean los necesarios y- adecuados. 

'rslte en Internet le, drrecc:ór. httpJ/home.es:rietscape cont/es/englmoZ1llq/3,0¡'hnndbook/nuthonnxJ 
•gp htm pare. mc.yo:r infono:-.c.ciüi-. 



• 

• 

• 

Que logre captar realmente la atención del visitante y que lo man 
tenga interesado. 
Que brinde al visitante la capacidad para comunicarse con el si ti< 
Web o con la empresa. 
Que siempre es:é en constante evolución y adecuación a los cam 
bios que presenta la Web. 

Cubrir estos aspectos pern1itirán atraer, co.ptar y fidelizar a~ públic< 
objetivo para el cual fue creado. Por otrner nos referimos a hacer qui 
aquéllas personas o empresas a las cuales va dirigido el esfuerzo e1 
Internet lleguen al sitio comercial; por captar, que una vez que él si 
haya acercado, el contenido y el diseño del sitio logren mantene s1 
atención y hacer que se interesen por el sitio y lo que en éste se pre 
sen te; finalmente, si se hace bien, se logrará que el público prefiera a 
sitio frente a cualquier otro, es decir, que le sea fiel"· 

Sexto paso: Selección del software que permita administrar y dar 
mantenimiento al sitio Weh comercial 

Actualmente existe una enorme cantidad de software -programas par 
computadora- tanto de empresas reconocidas como de desarrollo 
prooios de pequeños proveedores de servicio de comercio electrón: 
co, que permiten administrar un negocio en Internet. Incluso, si o= 
decidiera por un desarrolio interno; es decir, que el personal de [ 
propia empresa desarrollara e implantara el comercio electrónico, E 

soft'ivare pociría ser suyo, de origen. Sin embargo, en la n1a}'Orí2 C: 
los casos, las pequeñas, n1icro }. n1edianas en1presas no cuentan ce:: 
los recursos técnicos ni financieros suficientes para llevar a cabo es• 
de manera independiente, por lo que deben recurrir a terceros (IS= 
ASP, etc.), y son éstos los que definirán, con base en la estructura e 
trabajo o proceso, o bieri. er1 las alianzas estratégicas o con\1enios ce 
grandes empresas va reconocidas (como Microsoft, IBM, etc.), el so:ii 
ware que deberá emplear el negocio para administrar el sitio WE 
comercial. En este punto no profundizaremos, pues la infor;nacic 
sobre el software que emplea cada proveedor o desarrollador de e:: 
mercio electrónico en México se describe en la sección Empresas 
1vléxico a las cuales puede acudir el en1presarío Inexicano para desarrollar 
sitio Web comercial, en este mismo capítulo. 

Lo más importante y recomendable es que con el software que p1::: 
porcione el desarrollador, si es el caso, el empresario o su equipo 

~Para mayor in'.orm.ació::1, lea el an:ícuio "¿El éxrto en mi V\'eb? jPero si es muy fácil1" de i>Jan Jorda_ 
el sitio lrtrpj/ww::.i'.nzar1<etnzg-e_;ficaz.com 
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colaboradores teriga el n_larcdo del negocio er, InteTrLet; es decir, qLe 
pu.eda iri,artipular tanto el contenido como la estructura del tnismo 
sin necesidad de rec-:..i:rrir constantemente con el proveecior, salvo en 
los casos realn1ente necesarios. De ser así, posible:rlente el prov·eedor 
deba capacitai· a algu:::-L?t o a varias personas cie la en1presa para que 
puedan realizar las operaciones de actualización, modificación, cam­
bio de estructura, etc., del sitio Web, y es seguro que por ello cobre 
ciertos honorarios, pero tome e:i. cuenta que esto le permitirá tener 
rr1ayor libertad para decidir lo que desea presentar en su sitio V\leb 
corr1ercial en Internet. 

;s[OlírlffiJ ~asa: l[í segMridi2ld en ai si~iti lPJeh [;flmrarcial: SET y SSl 
Este punto es de gran importancia; se dedica completamente a la se­
guridad y a los esquemas de este tipo que su sitio Web comercial debe 
brindar al visitante, y con los que el negocio mismo se protegerá de 
terceros. Es importante este punto dado que la seguridad, o mejor 
dicho la inseguridad, es el principal obstáculo que mina o que ha ve­
nido limitando hasta el momento las compras del público consumi­
dor a través de la \A/eb. l\Io se reco111ienda que usted -o su equipo de 
trabajo- trate de implantar un esquema o desarrollo propio de seguri­
dad, y sí que acuda con expertos para mayor asesoría. Puede acudir 
corr,o un ISP o ASP, o con la empresa VeriFone de México, división de 
Hewlett-Packard, a cargo del Ing. Fernando lópez lacroix, ubicada 
en Monte Elbruz 124, 3er. Piso; en lomas de Chapultepec, México, 
D.F., y teléfono (5)280-9502. 

Hace poco tiempo, el crecimiento exponencial de ía World Wide 
Web y sus posibilidades para el comercio, fueron dos de las caracte­
rísticas que rápidamente apreciaron los inversionistas a\rentureros y 
que la ilevaron a convertirse en corto tiempo en el principal escenario 
de transacciones comerciales, fir,arlcieras y de todo tipo. Sin en1bar­
go, algo frenaba su explotación global: 110 existían esquemas de segu.­
ridad lo suficientemente Drobados como 02ra DOder irr:plant2rse 2:::1 
la 1Neb. Por ctro la.do, se -:tenía la :ri.ecesici~d de lvender, y \Tender ya. 
Fue así corno se dedujeron dos cosas: ¿qué método resulta más cómo­
do e :.:.tr::1edi2c"co para pagar? ]Eureka.1 ia tarjeta de créciito; )'1 ¿al usuario 
le preocupa la seguridad? Pues sí, i:--.dudablerr'i.er:.te. Entonces sólo se 
debería i:.nolantar un ca::1a~ seguro oara transínitir el número de la 
tarjeta. La s'o!ución a esto fue el SSL (Secure Sockets Layer), que permi­
tía cifrar el envío de datos personales, entre ellos el número de tarjeta. 

SSL es :::n p~~otoco2o de propósito genera2 que sirve para establece:;: 
comunicaciones seguras. Fue propt1es~o e:-: 1994.: por Netscal:ie 
0,.., "-~-.-_,;,., ~· ~ r-"'.,. ..... ,...,.~-:~;~- : ____ ,_ "'~ ' - ... · -~ ~, ' f 
'--'-.-!n~_¡_i.u1:.i .... a~1oi.s .._,vA 1.,v_._c... .... Au-'-'- )u..i•"'º CuL. su E)_¡_lmera veJ..s1on ae su a-



moso na\'egador, l\avigatoL HO)' constituye la solución de segurida 
implantada en la mayoría de los servidores V\Teb que ofrecen servicie 
de comercio electrónico, En este esquema, para pagar, el usuario del: 
llenar un formulario con sus datos personales (tanto para el caso d1 
em'ÍO de los productos comprados, como para comprobar la verac 
dad de la información de pago), y los datos correspondientes a s 
tarjeta de crédito (número, fecha de caducidad, nombre del titular 
Esta arquitectura no exige que el servidor dispoaga de capacidadE 
especiales para el comercio, Basta con que se utilice como mínimo u 
canal seguro para transmitir la información de pago y el comercian1 
se ocupará manualmente de gestionar con su banco 12.s compras. ! 
canal seguro lo proporciona SSL Sin embargo, este enfoque, aunqu 
práctico y fácil de implantar, no ofrece una solución comercialmert~ 
integrada ni totalmente segura. SSL tiene algunas limitantes: 

• 

• 

• 

Sólo protege transacciones entre dos puntos (el servidor Web ce 
mercial y el navegador del comprador). Sin embargo, una operó 
ción de pago con tarjeta de crédito im'olucra como mínimo tn 
partes: el consumidor, el comerciante y el emisor de tarjetas. 
Ko protege al comprador del riesgo de que un con1erciante deshc 
nesto utilice ilícitamente su tarjeta, 
Los comerciantes corren el riesgo de que el número de tarjeta e 
un cliente sea fraudulento o que ésta no haya sido aprobada. 

Por estas limitaciones, este esquema no satisface completamen_ 
!as necesidades de seguridad de los participantes del comercio ele­
trónico en Internet, por lo que fue necesario crear un protocolo esp­
cífico para el pago, que barriera :o dos los inconvenientes )T limitacion_ 
anteriores. Esto trajo la creación de SET (Secure Electronic Transactío1 

El estándar SET fue desarrollado en forma conjun:a por MasterCa= 
y Visa e:i. 1995, con colaboración de algur.os otros grandes des 
rrolladores de software, entre los que destacan IBM, :\iicrosofr y '\:E 
scape, para establecer un estándar más seguro con el cual se pudiE 
evitar el riesgo de fraude en Internet. Este estándar tiene una gr 
ventaja: ofrece autenticación de todas las partes implicadas (el cliE 
te, el comerciante y los bancos, emisor y adquiriente); confidencialid 
e btegridad, gracias a técnicas criptográficas robustas, que impicL 
que el comerciante acceda a la iriormación de pago (eliminando "" 
la posibilidad de fraude) y que el banco acceda a la información 
los pedidos (previniendo que confeccione perfiles de compra); y = 
bre todo la gestión del pago, ya que SET gestiona tareas asociadas<= 
actividad comercial de gran importancia, como registro del titula_ 
del comerciante, autorízaciori_es ·y liquidaciones de pagos, anulac 
nes, etc. 



Sir, e1nbargo, a pesar de que este protocolo es verdaderamente 
confiable, aún ne logra implantarse como el estándar final. Es el me­
jor protocolo, ircnega~lemeJtte, pero para pocier emplearlo se requiere 
que tanto el cliente como el con1ercia?1te (en st; aplicación POST o 
termi::.al de punto de venta) instalen un softv . .rare especial en su co1n­
putadora. En segundo lugar, aunque varios prcductos c11mplan cor, 
el estándar SET, no sig11ifica necesariamente qu_e sean corr1patibles. 
Este es u11 proble1na que exige 111ayores esfuerzos de coordinación y 
más pruebas a escala mundiai para asegurar la interoperabilidad. 

De igual :rr,odo1 sus purLtos fuertes constituyen su talón de Aquiles: 
la autenticación de todas las partes exige rígidas jerarquías de certifi­
~ación, ya que tanto los clientes como comerciantes deben adquirir 
certificados distintos para cada tipo de tarjeta de crédito, trámites que 
resultan bastante molestos para todas las partes involucradas. 

En definitiva, SET es un excelente producto, pero es difícil de im­
plantar; SSL tiene ya varios años corriendo por Internet y aunque no 
es perfecto, pues no ofrece tanta seguridad ni garantías como el pri­
mero, funciona bien, y sin que el usuario deba hacer nada. 

Estos son los dos grandes sistemas o protocolos de seguridad mas 
er11pleados en la l/v7 orld Wide Web a nivel mundial; en México, 
\l eriFone, proveedor y líder mundial de solucio:r:.es seguras de pago 
electrónico, ha desarrollado un software híbrido en el aue se han 
conjuntado partes de SSL y de SET, que permite realizar transaccio­
nes comerciales a través de Internet. Actualmente esta empresa cuen­
ta con software para cada uno de los participantes en las transacciones 
comerciales: vWallet (vzrtual Wallet, o billetera virtual), vPOS (virtual 
Poznt On Sale, o punto de venta virtual) y vGATE. Todos eilos operan de 
conformidad con el estándar SET. 

La solución que prcvee VeriForce para el pago electrónico vía 
Internet permite enlazar al cliente, al comerciante y al banco: ei dien­
te püede pagar con su tarjeta de crédito (y próximamente también 
con la de débito), con din.ero y cheques electrónicos ( e-casl'l, e-check; 
en inglés). El coro.ercio tiene las terr:-.ir_ales p-..:.r¡_to Ge \renta unidas a 
url set\7idoi- '/1leb -que pued.e ser propio o alquilado- el cual se comu­
nica \ría Internet a la computadora central del «adquire:r:.Le» (que pue­
de ser el barLCO o quien procese los pagos). Er1tre la terminal y el 
ser\ridor í/'J eb se encuentra url soft' .. vVare de seguridad que permite vi­
giiar el acceso. Del mis:no modo, entre el ~v\1 eb y el ser\ridor del barceo 
se encu.erltra un software serrtejante. La aplicación de pago que tiene 
el consumidor se denomina vWallet; el soft>vvare punto de venta para 
el comercia:'lle se llama vPOS; la conexión (gateway) a Internet de'. 
aciq_uirente ~"':J2.r.cc') lle·v2 el ncmbre de \1Gate. 



En resumen, en su gran mayoria. los sitios V\leb comerciales qL 
permiten al visitante pagar con tarjeta de crédito, cuentan con el pre 
tocolo SSL, que cifra la conexión entre el navegador que emplea ' 
visitante del sitio, y el propio sitio Web comercial; sin en'.bargo, SE 
es un sis:ema de seguridac~ específico para el pago con tarjeta de cr( 
di:o cuyo proceso de valicación es increíblemeI'te rápido. Este es , 
esquema que en México se emplea actualmente. Además, es el estánd< 
aceptado por todas las bstituciones bancarias del país y extranjer< 
(Citibank, Banorte, Banco Bilbao Vizcaya, Bita!, etc.). Si desea más iJ 
formación sobre esto, no dude en acercarse a VeriFone YCéxico, en 
oresa perteI'eciente a Hewlett-Packard, el líder mundial en soluciom 
seguras de pago electrónico para instituciones financieras, comercia1 
tes y consumidores_ Tome en cuenta que para este momento, \T eriFor 
ha comercializado más de seis millones de sistemas de pago electrc 
nico que se utilizan en más de cien países del mundo"'. 

Los aspectos prioritarios sobre seguridad en un sitio Web come. 
cial incluyen la seguridad del sitio Web tal como las bases de date 
del negocio -la información de las operaciones efectuadas por el siti 
Web comercial y la de sus clientes o visitantes- la seguridad en l¡ 
aplicaciones que tendrán relación con el comercio electrónico, y fina 
n1ente la seguridad e11 la operación del sitio V\1eb. 

Gctavo paso: La certificación del sitio Web comercial 
Existe otro inconveniente aue ha frenado la realización de transacci 
nes electrónicas en la Vveb: l,c confianza. Es un hecho que los visitant­
de un sitio Web comercial no van a realizar transacciones si éste no 
un sitio seguro. Necesitan estar aüsoluta ;~ positi\1an1en.te seguros e 
quién es la empresa y tener la certeza de que las comunicaciones q• 
mantengan con el propietario y su sitio en la Web serán privadas. C 
igual forma, el dueño del sitio 11\'eb requiere proteger su informacic 
y su negocio, de ventas falsas o de que alguien espíe y robe a s 
clientes. 

Para cubrir tales necesidades, han aparecido en:idades conociCI 
en Internet como Autoridades Certificnnies las cuales son orgarcizac=: 
nes establecidas de forma tradicional, que emiten certificados digi­
les que autentican a un sitio Vv'eb comercia:. Estos certificados 
solamente son útiles para autenticar sitios vVeb de empresas s1 

..;.;: Información resumida de las siguientes direcoones e:Ll Ir.teme:. 
/;tfp j/wu"<L'.srore.ver:for.e c:om/inten1n~ional/espana¡7itml/pr _s:t lttml 
i::rp .;?wwu.1 excds ror. conr. mx/9ó05/9605 2 7/fi n 1 O.h tm ! 
1- ttp .//~L'Ww .Ic.sn o ticias. o rg/ c.nalts1s/199 9 _ 09 _12_18_17 _51.li tm! 



tarr1bién a aatenticar individuos; los certificados digitales permiten 
transfor:nar ese :nun.do anór~i11lO que se mueve a través del Web en 
un mundo en 21 g_ue las personas o las empresas que se comunican 
entre sí vuedan estar Derfectamente identificadas v conocer realmen­
te q2ié::l.~ es cada una de las partes que interactúar1 ~n una transacción. 
La función de la autoridad es la de definir un.a serie de norrr1as, desd2 
el purtto de vista tecr1ológico y tambié11 desde el pun_to de vista ccr,­
tractual y legal, que habilitan a las personas o a las empresas para 
identificarse en la red emitiendo esos certificados digitales y dando fe 
que efectivamertte esas personas o esas empresas son quienes dicen 
ser. 

la máxima autoridad de este tipo a nivel mundial es la empresa 
VeriSign; la Íorma ert que opera!l los certificados de autenticidad emi­
tidos por esta entidad es la siguiente": VeriSign firma todos los certi­
ficados emitidos con su cla\1e privada correspondiente; su clave 
pública se encuentra dentro del certificado denominado Certificado 
de la Autoridad Certificante (CA). Los navegadores contienen este 
certificado e:t una parte de su programación denominada "Trusted 
Root Library" para "confiar" en los certificados firmados con la clave 
privada de VeriSign. La cía ve privada de VeriSign/RSA Secure Server 
Certificare Authority se usa para firmar la mayoría de los Secure Server 
lDs que VeriSign emite a sus clientes. Todos los navegadores-Netscape 
a partir de la versión 2.0- contienen el VeriSign/RSA Secure Server 
Certificate Authoríty Certificate, entonces, todos los navegadores ac­
tuales confían en los certificados de VeriSign. 

Estos certificados tienen un periodo de vida y una fecha de venci­
miento limitada; sin embargo, las sesiones SSL -que es el protocolo 
que emplean estos certificados- se llevan a cabo entre los servidores 
d.e sitios Web y los navegadores, aúr_ cuando la fcclla actual s.e en­
cuentre más allá de la fecha de vencimiento del certificado. 

La persona o empresa a la que haya contratado para el desarrollo 
del sitio Web comercial seguramente sabrá más sobre este tem2; debe 
exigirle que le registre su sit:o '/\Íe'.:J ar:.te una de est&s 2uí:oridades, y 
ql1e coloque el logotipo de dicha e121presa en un lugar estratégico en 
cada u11a de las páginas V\7e0 que conformen el sitio; m11chos visitan­
tes podrían corr1prar los productos o no por este sirr1ple, pero si im­
portante detalle, 

nformacrón adaptada de los documentos en Internet en las sigu.ientes direcciones 
vi/nnuw negccwson!ine.co»r/nrtrcu!os/certif1cr.dos_d1gitaies htn: 
u//WW?D cert1sur.com/cert_server htrnl 
c:r//rrzuw.vn 1s1gr.. con: 



Para deja,· más claro la importancia de los dos pasos anterioreo 
enseguida presentamos un ejemplo de cómo se realiza una transac 
ción comercial electrónica por Internet: 

a) El navegante entra al sitio Web comercial, elige lo que desea ad 
quirír y hace su pedido. Ai momento en que introduce sus dato 
¡::>ersonales y de tarjeta de crédito, estos se envían encriptados , 
tra\~és de Irlternet, de tal forma que ri.o existe forn1a alguna de qu, 
un tercero nueda acceder esta información. 

b) La información le llega a la tienda, que envía :ina solicitud 2< s1 
banco para que éste cargue a la '.arjeta del v'sitante el importe res 
pectivo, y lo abone a la propia. 

c) E: sitio Web envía los datos del visitante -ahora cliente- y los pro 
pcos a una agencia certificadora y al banco. 

d) La agencia certificadora valida la información tanto del client< 
como de la empresa e informa al banco si puede o no proceder cm 
la transacción. 

e) Si el banco recibe la autorización de Ja agencia, continúa con l 
operación. Si éste no es quien expidió Ja tarjeta, envía una solici 
ti.:d a la entidad emisora para ~ue verifique su validez y autoric 
el abono a fayor de la cuenta del sitio, y continúa la operación el 
con1pra-\renta. 

f) Se manda una confirmación de la transacción al sitio Web \' E 

cliente para continuar con la operación. Cna \·ez que pasa es'.Ó, e 
sitio interactúa cort se: sistema de inventarios para solicitar el pre 
dueto. 

g) El sitio Web comercial confirma aí visitante su pedido y Je envía 
través de Internet el recibo corresoondiente para que éste lo Üt;; 

pnma. 
h) Finalmente el almacén del sitio \A.' eb envía al cliente el oroduc-

dentro del tiempo establecido. · 
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un momento dado de capacitar, al personal que se hará cargo de aten 
der todas las necesidades que vaya presentando el visitante o cliente 
Los puntos básicos que debería considerar serían los siguientes, er 
las di'í.rersas áreas: 

Ventas: 
• Rapidez de respuesta. 
• Actitu.d y comportamiento. 
• Puntualidad en la entrega de propuestas. 
• Conocimiento de alternativas tecnológicas. 
• Calidad de la Demostración. 
• Calidad del material recibido (Demo, folle~o, etc.). 

Cobranza: 
• Actitud y comportamiento del personal. 
• Satisfacción global con la gestión. 

Entrega: 
• Rapidez. 
• Actitud v comportamiento. 
• PuntualÍdad e; la entrega del producto. 
• Presentación del producto. 
• Calidad de la documentación. 

So~orte técnica: 
• Rapidez de respuesta telefónica. 
• Rapidez de respuesta via E-mail. 
• Actitud y comportamiento. 
• Calidad de la respuesta recibida. 

lnfnrmacián en línea: 
• Sistema de Atención a Clientes en ia Web. 
• Información en Internet. 
• Noticias. 

Estos son solo algunos aspectos que debe tomar en cuenta al rr­
mento de formar, diseñar o capacitar al personal que integrará el = 
partamento de Atención al Cliente del sitio Web comercial. En Intern_ 
el encargado en jefe del sitio Web es llamado Webmaster. 



3c'.C¡J ~eso: Si¡bir G~ si~i1:i 1#3~ [;lJffiEl'dz[ a ~ílterílai 

Una vez lista ía apíicación del sitio Web comercial, debe llevarse a. 
;nternet; es decir, colocar la aplicación Web en el servidor contratado 
o er1 ~l propio. Esto posiblemente lo deba hacer el desarroilador del 
siüo en colaboración con el administrador del servidor, que podrían 
ser proveedores distintos, o el n1is:r"o. 

HaJC:er ias pr!.lebas sufi~iB11ías antes de 
anunciar el si!ia c~mercial 

Una vez aue el sitio Web comercial esté cargado v funciorLa.r1do en 
Internet, e~ rtecesario que antes de darlo a conocer ál público objetivo, 
se realicen el número suficiente de pruebas sobre su funcionamiento. 
Debe tratar de encontrar hasta los más mínimos detalles que en un 
momento dado podrían provocar que el visitante (su público objeti­
vo, o posible diente) abandonara el sitio Web. La opinión tanto ele 
amigos, de los colaboradores en el proyecto, y principalmente de to­
das aquéilas personas que se consideren grandes conocedores en ei 
uso de sitios Web comerciales, es importante; su opinión y colabora­
ción en la prueba del sitio podrí&rL definir su éxito o fracaso. Haga 
que se corrijan todos los desperfectos y vuelva a probar. Podría!"'. pre­
sentarse nuevos errores en cada prueba, pero es mejor solucionarlos 
arltes de lartzar el sitio '\/Veb en grande que tener los miles de proble­
mas una vez en el aire, y perder a la primera a un visitante que pudo 
haberse convertido en su cliente por Internet. ¡Por ningún motivo haga 
del conocimiento público su sitio Web comercial antes de estar completa­
mente seguro de su buen funcionamiento! 

~r;1m: SB~Jr.dJ ~Es:J: :..aílZ5i' rJiia ::::r:m~ai:Ua j¡:¡ ~:.i~li~ida~ 

c~m~air~icla4n 

Un factor cía ve en materia de posicionamiento en la mente de las per­
sonas que visiten el sitio Web comercial, es la promoción del mismo. 
P2ra dar a coDoce.r el sitio Vv'eb comercial, debe entonces po=:er er;_ 
marcl1a una campaña de pv.blicidad compartida entre el desarrol1acior 
del sitio y el negocio -u.sted o su esuipo de mercadotecnia- o ambos. 

Para una mejor comprensión, es:e terria lo hemos di\ridido en dos 
partes: Can'lpafi~a cie pubiicidad a cargo del desa:-rollador del sitio Vl/eb, 
y Carnpaña de publicidad a cargo del dueflc del sitio \/\leb o de su 
departamento de marketing. 

\d2ptación de1 artículo ">Aarkcting :.,.1:erneL ?romoc1ón cie un \Veb Site" en 12 drrecdón 
tp //:cz~'::D, cyli:tlcy osco. con 1/ e~¡ be tkyosco¡', 1 :anua;¡ artúV04/p rom oczo f¡ tm 



Campaña de publicidad a ~argo del desarrollador del sitio Web 
En este apartado se engloban todas aquellas acciones que debe real 
zar el desarrollador del sitio Web comercial en Internet. Por una pa: 
te, se tratan aquellos recursos de programación, y por la otra se detalla 
ias acciones que el desarrollador puede realizar fuera del sitio We 
comercial para promoverlo. 

L rromadtín an line interna a nivel cíe programa~itín 
Po: pro:noción on line (en línea) interna debe en'.enderse todo ac¡w 
llo que puede realizarse dentro de la prograr:1ación del sitio Vi eb par 
contribuir a que éste sea \'isitado. 

al Título de la página Weh 
El título es una de las partes fundamentales de la programación de u 
sitio Web, y se utiliza para identificar la página de que se trata. Cad 
página debe tener su propio título; así, su nombre lo podrá ver el vis 
tanteen b parte superior izquierda del navegador. Esta referencia e 
ocasiones sirve también na:a que algunos buscadores de la v\7 eb lo cor 
sideren al 111u111ento de dar de alta al sitio en sus índices u bases C 
datos. El desarrollador cebe prestar atención al texto que coloque e 
esta área de la página; es recomendable que sólo use entre 5 y 7 pa1' 
bras, que resuman de forma clara el conte:üdo de la página Web. 

tr) Etiqueta "meta" 
Desde el punto de ,-ista de programación son muchas las posibi!id 
des que el lenguaje HT\1L ofrece a los desarrolladores para la prom 
ción de un sitio íNeb. Una de ellas es la etiqueta conocida como "mete; 
que permite definir entre otras cosas el contenido de la página WE 
las palabras cla·ve para ser indexadas por algunos nzotores de búsquec 
Cuando un motor localiza esta etiqueta, puede encontrar ia inforrro 
ción necesaria sobre ía página Web, con la cual la indexará en su bao 
de datos. Seguramente ec desarrollador del sitio Web conocerá la fe 
ma en que debe emplearse esta etiqueta. 

e] Etiqueta "alt" 
Esta es otra de las facilidades que ofrece la programación con HTJv­
permite establecer una breve descripción a una imagen ubicada dE 
tro de una página Web, de manera que cuando el puntero del rat::: 
pase sobre el!a, el texto programado se presenta en una pequeña \'E 
tana, presentando entonces la descripción al visitante. De igual f 
ma, este texto es utilizado por algunos motores de búsqueda. Er-



caso de qüe el visitante haya activado en su navegador la opción car­
ga de iJnágenes desactivada, por lo menos saOrá qué tipo de imáge11es se 
irLcluyen er1 la págirLa ·vv eb. 

d) !Pa:ra~í'E'S :::;tivs 
Al dar de 2-lta a af:.adir el sitio '1//eb a un buscador, éste suele dar la 
opción_ de colocar palabras clave. Estas vocablos no son más que aql1e­
llos gue identifican la actividad del sitio \Al eb comercial, o a lo que se 
dedica, o bien al tipo de información que contiene. Existen algunas 
recomendaciones para emplear estas palabras: 

o Es conveniente que el empresario las elija, con asesoría de su 
desarrollador y su equipo de marketing. 

o Dar de alta el sitio Web en los diferentes buscadores empleando 
las mismas palabras en todos ellos. 

Q No es aconsejable repetir varias veces la misma palabra en un mis-
mo buscador. 

o Siempre deben utilizarse letras minúsculas, y sin acentos. 

e} ~esc;riptiiári de !r.i ~á~iris 
De igual forma, al dar de alta un sitio Web en un buscador, éste le 
solicita una breve descripción del contenido del sitio. Por lo general, 
los buscadores limita;"l el espacio a no más de veinte palabras, o el 
equivalente a 250 caracteres. Dicha descripción es la que aparecerá 
como explicación del sitio Web, por lo que se debe cuidar su redac­
ción; es recomendable además tratar de incluir dicha descripción en 
varios idiomas para el caso en que se desee dar de alta al sitio Web en 
b'J.s-cadores de diferentes países. :.a recomenO..ación general es que 
como n1ínimo se traduzca al ircglés, ya qu_e la mayoría de los buscadores 
más importantes en1plean este idioma. 

En lo :referente a lo que la propia página Web puede hacer para 
autopromocionar al sitio, se ?ueden dest2_ca::- los sigüie:::ci:es aspeci:os; 
en cualquier caso, por el }1echo de ser vistos por las personas que 
visiten el sitio, su uresentación fin2l deberá est&r acorde al diseño del 
sitio Web. " 

a) 1 extLl [H::!.íhc ar. !2 ;JB,giri2 

Se utiliza erl aquellas home pages o pági~as i::iciales 2:-l las c:'.Ue sólo 
i:c:,ágei-:,2s, 1~2.:'8. q-¡_:2 }os ~:lSCadores puecian eX~Taer la i:riforma-



ción que les permita confeccionar una descripción del sitio Web. Est 
texto siempre estará oculto a los ojos del visitante, más no para lo 
buscadores. La forma de hacerlo es dándole al texto que se use com< 
descripción, el mismo color que tiene el fondo de Ja página. Este es m 
recurso del ::-IT:vlL oue no se ha explotado aún por los desarrolladore 
de sitios Web. 

b) Indicar las datos del sitio Web en cada una de las páginas 
Son pocos los sitios Vieb que incluyen en cada una de Sü.S páginas lo 
datos de la empresa u organización a la que pertenecen, Ja direcciói 
de Internet, su correo electrónico, etc. Si logra que el ciesarroílado 
coloo__ue esta i1úorn1ación en cada una cie las páginas, conseguirá qu1 

cuando las páginas sean impresas, no pierda su procedencia. 

c) Firma de la empresa en cada documenta 
Cuando escriba una carta o un informe, o bien sólo redacte un escrit 
para enviarlo po:- correo electrónico, es com·er,iente que se firme. E 
importante que el desarrollador incluya esta facilidad en la progrE 
mación, ya sea para el correo electrónico o bien para los catálogos qrr 
deba:l enviarse por Internet. 

3. flromoci!in on line externa 
Por promoción on line externa debe entenderse toda aquella accié:: 
de comunicación encan1inada a dar a conocer el sitio V'/eb cornerci­
desde fuera de éste. 

a) Pramoci!in on line externa dentro de la Web 
Ko se debe co11lundir con lo explicado en el panto 2. Promoción e 
line interna a nivel visual; en ese caso se tratan acciones relativa;:; 
un tipo de promoción de tipo «pasi''ª" en la que sólo se desea que 
visitc.nte vea lo que el sitio Web desea. En éste se pretende que par 
cipe activamente, o que ha va un intercambio de información entre L 
partes. 

bl formularia de resµuesta 
No todos Jos sitios Web comerc'.ales incluven un formulario dond= 
visitante pueda dejar sus datos para hace'r cualquier consulta o po= 
que se le avise cuando se produzcan nuevos cambios en el sitio, 
establezcan ofertas especiales, etc. El objeti\·o del formulario de 1-



puesta es el de que conozca n1ejor quién visita el sitio 1Neb, para defi­
nir los perfiles de usuarios a los cuales deben satisfacerse necesida­
des específicas, además de crear u11a base de datos. Es importante 
que el desarrollador incluya urlo de est()S formularios en la progra­
n1ació:::. y d·2sar:-olle el esqL1en1.a cie base cie ciatos que mejor apoye al 
elaborar campafi.as mercadológicas. 

r:::} Gru~as de ílDi:icit:s y iistas dt:: !::[l!"f'i2HJ 

En los últim_os ro_eses, se ha puesto de rr1oda e~ que los sitios Web 
comerciales envíen_ de forrr1a periódica un correo electrónico a sus 
•.risitantes registrados, con :nformación sobre u11 deter1ninado terna, 
el nuevo contenido del sitio, o bien anunciando las ofertas del mo­
mento. Para esto sirven las bases de datos con las aportaciones infor­
mati\ras de los visitantes del sitio, recibidas media11te los formularios 
de respuesta. Lo importante aquí es que quien desarrolle el sitio, brin­
de al negocio una herramienta capaz de realizar esta tarea de for;:r<a 
automática. Debe considerarse que la información que envíe de esta 
forma debe ser interesante para el cliente, novedosa o actual, y siem­
pre relacior,ada corl su sitio Vleb. 

&,,. rrtim[li:;ÍÚTI Dlfíl 1i:1ra el{ter\18 °if..!Br5 rlB ~El lflJra\:: 

Dentro de este grupo podernos e:<globar todas aquellas acciones que 
se desarroiian gracias a la ayuda de otros sitios Web y que el 
desarrollador debe realizar. 

a) Ai(a rar: D!!S[;adnrres y rlire[:tcrl[]s de la íJJ3b 
Esta es la principal tarea en lo que corresponde a la promoción del 
sitio Vv eb por parte de un desarrollador externo. El dar de alta el sitio 
V\T eb comercial en los principales motores de b--úsqueda 2 :índices en 
Internet es prioritario ur1a vez que se 1-1a subido el sitio. En la actu.ali­
dad existe Uf\. núrri.ero no especific0 ¿_e est0s buscadores e índices, 
perc se calculo que son más de 5 000. Los hay del tipo leca! o nacio­
n21, pe:ro tan:bién del irtí:er::1acio:-1-2J o global. Er1 ::V~éxico, el sitio deOe 
ser dado de alta en por lo menos los principales buscado::-es nac~or12-
íes: 

o 

CyVNet (Compro y Vendo Net) en http://www.cyvnet.com/ 
La Iguana en http://www.iguana.eom.mx/ 
MexSearc:1. (El Directorio Ainaril:o de México) enhttpj/v.JVJ?.JJ.ye!law. 
com.rnx/ 



• 
• 
• 

Mexico Web en http://www.mexicoweb.eom.mx/ 
Radar enhttp://www.radar.eom.mx/ 
Yahoo México, en la dirección Web http:/;ínx.yahoo.com 

A nivel internacional, los buscadores recomendados son pocos: 

e i\lta\·ist2 e11 J1ttpj/T/JICTD.altaz1isto...co1n 
@ l \~cosen httu://~~1u_r10.lvcos.co1n/ 
., Y

0

ahoo enhtf:p.//1oz1_:zu.Yahoo.co1n/ 

b) Piiginas de asociaciones o cámaras de comercio 
Generalmente, los desarrolladores de comercio electrónico tienen con 
\'enios con distintas asociaciones o grupos de interés que poseen si 
'.ios Web, incluso tienen relación con cámaras que también poseer 
sitios; es importante que entonces el nuevo sitio. pueda incluirse er 
los motores de búsqueda de dichas entidades. Si ese es el caso de SI 

desarrollador, solicítele que incluya su sitio en dichos buscadores. 

e) Enlaces en páginas de negocios 
En Interne'. existe una gran cantidad de sitios Web comerciales qtL 
contienen espacios destinados a la colocación de vínculos de otrc 
sitios del misn10 tino, CU\'O contenido se relac:or"a o es similar al su\·c 
Generalmente estás sitiÓs sólo requieren que se les em'Íe poc cor;·'°" 
electrónico la solicitud para poder colocar el vínculo del sitio 1'\''°" 
solicitante junto con una corta explicación sobre la finalidad que tiE 
ne colocarlo ahí; funcionan de manera gratuita y :ienen como objet 
vo fomentar la promoción de los negocios en Internet. 

d) Intercambia de hanners 
LTn banner es un n1ensaje que aparece en el na·Fegador del \•isitante e 
forn1a interacti\ra; su formato generaln1ente es cuadrado o rectang­
lar. Su función es la de atraer la atención del visitan:e v de sen'ir e:: 
\'ínculo hacia otro sitio Web, o bien a otra pagina del mismo sitio. L 
anuncios comerc'.ales en la V·ieb se insertan en fon:nato de ban."ter, p 
lo que si tiene usted necesidad de colocac o anunciarse no dude -
considerar esta posíbilidad. El intercambio de banners consiste en e 
locar uno de su sitio Web comercial en otro sitio de un tercero, v 
igual forma usted permitirá colocar un banner de ese tercero en 
sitio, de manera que ambos puedan darse la oportunidad de ha= 
negocios sin tener que in\rertir un so} o centa\ro en ello. Esta tarea~ 
neraimente la realiza el desarrollador del sitio Web comercial. 



Em~a~a J¡g ~IJ!:tb:lclarl i2 ;::argiDi ~raí rli.!eíl[l del sitrliJ VJrab J ~ra SiJ rl~~artam2nto rlz m~rkatiílg 
En esta parte se trata todo aquello que deba realizar el empresario o 
d.ueño del si'do, o bien, su departamento de mercadotecnia, para pro­
P.:'.0'2ionar el si ~io VVeb corrlerciai, sin que tenga relación alguna co11. la 
programación o con el desarrollador. 

En toda la papelería del r,egocio debe incluir todas aquellas ciireccio­
nes de Internet del nuevo negocio virtual: nombre del dor.rjnio o URL, 
correo electrónico, etc. La papelería ideal para colocar esta publicidad 
son las cartas, los sobres, íos catálogos, los manuales, las facturas, etc. 

2. W~iSS da prEílSS 

Este es un recurso ampliamente utilizado en el marketing tradicional, 
pero que también tiene una gran utilidad en Internet. Es muy impor­
tante comunicar a las personas que habitualmente na'vegan por 
Internet de su presencia en la Web, o de las mejoras hechas al sitio en 
últimas fechas mediante comunicados de prensa. Es recomendable 
dejar esta tarea en manos expertas, habituadas a realizar campañas 
Je con1u11icaciór1 de este tipo, corl el objetivo de que se i0for111e exac­
tamente lo que deba comunicarse, y por los medios idóneos. 

3. ~rrnmBci~íl de ¡ílsarGh:in da ~aníl~rs 
Por la inserción, que no interca1nbio1 de algún banner en otro sitio 
Web se debe pagar urla cuota. Esta puede estar en función del número 
de veces que se presente el banner en el sitio, del número de visitan­
tes que accedan al sitio a través de ese banner, o bien de lo que el sitio 
'l\Teb comercial venda gracias a ese banner. 

Invo11-]cra todo}:::; c¡ue 2} usted }r sus co2aboradores pueciar:. hac2r pa-;a 
dar a conocer el sitio 'VVeb comercial a ouier: se considere uodria con-

' -\'ertirse en un cliente. 

El n1ás utilizado de los tipos de proTociones directas, es la inserción 
de vínculos de páginas o sitios Web de otra empresa en su sitio Web 
co41e~ciaJ, en una sección que podTía llamarse Enlaces Interesantes, y a 
cambio esos sitios ha:-2.~ lo r::.is:x.c co:: s:;;_ sitio. Muy sirnilar al inte!'­
cz.rr:"'.Jio de '.Jz..::i.r:ers, pero a:1ora con 'Vínculos. 



5. Pramacüííl "valar aiiadida" 
El famoso valor añadido también puede emplearse en la promoció 
del sitio Web comercial. 

a) Servicias oratuitas 
En la 11\'eb, y en general en Internet, no todo es gratuito; en ocasiom 
ias empresas deben cobrar ciertos servicios pues de algo deben vi vi 
Sin embargo, muchas empresas ofrecen servicios gratuitos a sus ·vis 
tari.tes de forma :al que aderrlás de probar 3r obtener :nformación, ~ 
fideliza ac futuro cliente. El correo electrónico, la información oportl 
na sobre espectáculos, la platica o charla en \'ivo con figuras pública: 
etc., son algunos de estos ser\ricios gratuitos que n1uchos sitios Y.,Te 
comerciales están comenzando a explotar. La mayoría de los sitio, 
antes de brindarle estos servicios a sus visitantes, les solicitan info: 
mación respecto a su personalidad, gustos y preferencias, capacidad d 
compra, etc., con !a cual van alimentando sus bases de datos; con esi 
informac'.ón \'an creando perfiles de visitantes y cuando surge la opo: 
tunidad de venderle algo a una cantidad considerable de visitante 
solo tienen. que en\1iar un correo electró:rüco para informarles sobre esb 

b) Entrega de premias 
Este otro \'aior agregado consiste en que el s:tio Web ofrezca premie 
o recompensas por la visita de una persona. Generalmente, cuanc 
un visitante entra por primera \'ez al sitio í'f eb, se presenta una p 
quefia ventana en la cual se muestra información sobre dicho premi_ 
En nuestro país, por ejemplo, la empresa Compaq en su sicio We 
http.//uJIDV.l.con1paq.co111.1nx generaln1ente ofrece este ti!JO de \Talar 
cada vez que el visitante compra algo. Los premios pueden ser e: 
tipo efectivo o en especie; es decir, desde una cierta cantidad de dir 
ro, o un regalo como una agenda, una playera del sitio, una compu:: 
dora, etc. E! sitio Web comercial generalmente gana fidelidad por pa• 
del visitante, aden1ás de que puede promocionarse a traí.Tés de tod_ 
los artículos que regale. 

e) Escribiendo srtfculas y psrticipanda en Internet 
Todo el mundo debería usar este recurso, de una o de otra forrm 
Posibleme!lte usted o su equipo de colaboradores no deba escribir 
revistas especializadas, en periódicos, o en medios como estos, pe: 
pueden hacerlo en los grupos de noticias o en los chats (progra= 
que permiten entablar pláticas entre múltiples visitantes en la We 



Aúr1 cu2ndo se trata de Internet, no debe olvidarse la promoción tra­
dicional, ya que a través de eila puede hacer llegar al sitio Vl/eb a un 
tipo de núblico qLe aúr, cua:1.do tiene acceso a :Internet v navega ha-
bÚ:ualin~1i_te por la -1/Veb, es difícil de engarlchar. " 

a) Anñ.ñíl[;ÍiJs 3íl revistas ,, tJSriórlioc.-:us 

{'.Jo f1ace falta descríbir este punto. Lo único i1nportante es que se co11-
trate a un comunicador especialista en este tipo de medios para crear 
los anuncios, y para publicarlos en los rnedios adecuados. 

b] fJ1J~~iciciad er; \Lai5vis[1fü1 v racli[J 

Tampoco áescribireoos este pur<to, pero al igual que en el anterior, se 
debe recurrir a expertos e:-t el tema. 

7. Prl[]ffi[lciéiíl "~~IGB a ~1m:::~/' 

Posibleme:nte sea este el sistema ITtáS efectivo al que pueda recurrir 
para promocionar y do.r a con_ocer e] sitio 1Neb comercial, pero es el 
que más tiempo y esfuerzo podría representarle. Para economizar re­
cursos, puede hacer lo siguiente: si cuenta entre sus an1istades con 
alguna que sea reconocida como líder de opinión -un proÍesor, al­
guíen con conocimientos respetables sobre Internet, etc.- puede soli­
citarle que recomiende el sitio Web en cada ocasión que pueda. 
Posiblemente se sorprenderá de la cantidad de visitantes que gracias 
a esta táctica entrarán al sitio. Otro consejo: puede pedir a sus colabo­
radores, y en ger1eral a toclo aquel que teri.ga relación con su negocio 
tradicional, que transmita entre sus conocidos la noticia de que la em­
presa ya cuenta con un s:itio V\7 eb comercial en la dirección tal. 

"I.,a promoción del sitio V\leb comercial tarr1bién se 2eede hacer a tra­
vés d2 fiest2.s. De :ir" tierLl~Jo a la Iecfta, es ~e ti «Jo de promoción se b.a 
vuelto muy popular }' haCe que las empresas incurran er:_ cuantiosos 
gastos para organizarlas -1a mayToría con rr-~otivo de1 lanzarr:.iento e1 
sitio 'V'l eb- con el único firl de que la gente hable del sitio. La última 
fiesta de este tipo en n"J.es-tro país fue la presentada por America On 
Line México, en la q~e se cor:trataror" a di~versas personalidades de 
distirltos medios para que fueran los padrinos del lanzarrtie::::.t:J ciel 

-i+-i"' r¡,., o'--~,.,, LA - 7 ~-,.~ ~ ,.,..,.,.-1¡'-::.~ r:-J ,.;i;;•~.-~ ,.., r-~1,... """- ~ 1 c.;:,-,. ,, ~ s_._~_v. -._,_ero, -.-Se'--' .... os~v 'CLo.10:::: ,._~.i '----' ...... ._ <..<..V.J.~_e;:.. ;:,r._,10 ;_u_.._,S10i;::1e que laS 



Íiestas costosas no son la única alternati\Ta para dar a conocer su siti1 
Web comercia!. 

H. Pramaciárr creativa 
Las núcro, pequeñas y medianas empresas no cuerltan con los rec:ir 
sos fi:lancieros suficientes como para organizar grandes eventos y da 
a conocer en ellos sus sitios \~7eb, por :o que deben recurrir a for;:ia 
más ingeniosas y creativas p2ra lograr este objetivo. Si la finalidad e 
que entren visitantes al sitio para qi:e se enteren de lo que en éste s 
ofrece, existen múltiples formas de lograrlo. En Nueva York, por ejem 
p!o, c:na peqae"ia empresa que recién ingresaba a Internet arrendó w 
camión por no más de 2 000 dólares\· lo estacionó frer.te a las oficina 
centrales de Margan Stanley, una empresa financiera. El vehículo con 
tenía un cartel que decía "Quéjate de tu jefe". La respuesta no se hiz, 
esperar y al día siguiente en el sitio abundaban las quejas de funcio 
narios del banco de inversión. A la semana, tras la cobertura que sel 
dio al tema en los medios de comurücación, las Yisitas mensuales E 

sitio Web llegaron a cinco millones. Esto es solo ur, ejemplo, recuerd_ 
que todo es::á en la capacidad ímaginati\-~a ~~ creativa del negocio. 

Décima tercer pasa: Hacer freíl!e a las pedidas 
una vez que el mundo, o por lo menos aquellos que considere necE 
sario, sepan de su existencia en Internet, siéntese y espere los pecL 
dos, entréguelos -a tiempo-y prepárese a crecer conforme estos vayai 
aumentando. 

Décima cuarta pasa: Retraalimeíltacián y cambia constantes 
El último \" posiblemente el Primero de ellos: la constante retroa= 
mentación·,- la adecuación del sitio Web comercial a íos cambios. ur 
de los peores errores que puede cometer el dueño de cm sitio Wc:: 
con1ercial es el de mantenerlo estático y· sin actualizaciones consta 
tes o cambios sugeridos por sus visitantes. !\o caiga en esto, perrrm 
nezca abierto y dispuesto a considerar y a reconsiderar y modific 
ci.:aiquier planteamiento anterior. Recuerde que los sitios en Interr­
son día con día más sorpresivos; no se case con la idea de que a.q= 
público objetivo al cual definió anteriormente es el único al que de-­
atender, ¡no' Internet es global, siempre habrá :iúblico al cual debE 
adapéar o presentar nueYos productos, productos similares, prodL 
tos complementarios, etc. Recuerde: Renovarse o morir. 



· .. 2 ~m}liras~s tEJru ~vJ@h~~~ ~ ~as [;~_rrs~ss ~iii~ril2l a~JJ~ílr 
'"¡ !llm¡¡:resari~ mlEli:iGCiil"m ¡i~rg ~BsarrE:1!J::1," s!.I 8°fi~ 
lJ~¡¡¡~ ~1Jlm~rt:::ii3~ 

A corltinuacióI1 presentamos información de las en1presas a las cuales 
p11ede acudir para con1enzar con el desartollo de su sitio Web ccrr1er­
cial. Es importante notar que en este espacio 11.0 se ir1cluye erl su tota­
lidad los servicios que prestan estas empresas debido al espacio que 
llevaría hacerlo; sin embargo, en el siguiente punto se presenta una 
matriz q12e contempla de forma irltegral todos estos. 

,.2.1 !li ~~iéíl Et~~ir 3n Mil:ücii ~5r~ el ~esarr~ll~ ~el sili~ ~1fah 
ír!iDílHBr!!iEtr 

En México existe un sinnúmero de en1presas que se ciedican a la crea­
ción de sitios Web, tanto personales, informativas, correo comerciales. 
En esta investigación sólo se muestra la información de aquellas que 
ccrentan con una representación en el Distrito Federal y su área me­
tropolitana, q_ue tuvieron a bien aportar su información de manera 
iY1.co:ndicionai; agradecen1os expresame11te el apoyo que nos otorga­
ron, y consideramos que son estas empresas quierces verdaderamente 
impulsan ei comercio electrónico a través de Internet en nuestrn país. 

Si desea conocer otras, visite las siguientes direcciones en la Vveb, 
seguro encontrará alguna que satisfaga sus necesidades: 

http.j/www.nic.mx/cgi/cons ?D. F 
http.//www.rnexicou1eb.conz.rnx 

2.J.'. ~r'G~i~y 1}~}5Jb47 

Prodigy Web provee un servicie que cuenta con la irlfraestructura ne­
cesaria para el hospeciaje de sitios V'1 eb, que permiten al sector empre­
sarial, g11berrlamental y resicienciai la p-u.blicación de irJormaciórl 
pt1blicitaria, estadística, cul:t::al y e¿ucati\'a a través cie la red IT'.u!!­
ciial de 1:-iternet. Sin embargo, a pesar de que esta empresa únicarne:1-
te o..Crece el seríl:cio de l-iospedaje -mejor co11ocido por los :.1suarios de 
Inter:;:-iet como hosting- brir(da tocla la a:.ruda que requiera el errlpresa­
r:o, ca:-1alizándolo }1acia sus socios estratégicos de desarrollo. Los be­
neficios que ofrece esta empresa e:--,_ su ser\ricio de b.ospedaje, so:t1 lo 
sig11ientes: 

niormación to1nad2, resu:rnida o adaptada clel sitio VVeb de la pro?1a empcesa, cor. autonza.ción de: 
-. Ja1~r.c Za.;zz., Gere:rrLe 6e .'.\J ~evos Serv1c1os de intemet de Prod1gy VVeb 



• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

Registro gratuito de dominio. Al contratar los servicios de hospedaj 
con Prodigy Web, ésta podrá realizar el registro del dominio dE 
sitio Web comercial de manera gratuita; lo único que deberá paga 
el empresario es el costo de los servicios de :\:IC :V1éxico, que so: 
aproximadamente de unos USD $70.00 por los primeros dos ano' 
Soluciones para el mio 2000. Para garantizar la tranquilidad de su 
clientes, Prodigy• Web ha tomado todas las medidas necesarias par 
el problema del año 2000; la arquitectura de su platafor:na ha sid, 
realizada en cumplimiento con las recomendaciones de dist'nto 
proveedores para evitar cualquier inconveniente al respecto. 
Tecnología de vailguardia. Posee la platafor1na n1ás grande y moder 
na del mercado, lo que en un momento dado evita al cliente reali 
zar grandes inversiones en infraestructura, y·a sea en V\1-indovv 
NTo UNIX. 
Acceso a la Red de Jntemet. Cuenta con más de 300 :WBvtes de sali 
das internacionales que per:-nite evitar el congestiona~iento, faci 
litando el crecimiento en ancho de banda que asegura así, su acces 
d;recto a Interne:. 
Continuidad. Está activa las 24 horas, los 365 días del año, con l 
seguridad y los beneficios que ofrece estar alojado en una Centre 
Telefónica Pública. 
Seguridad. Sistema de rastreo v protección de información contr: 
intrusos con los más altos niveles de seguridad . 
.lvfonitoreo. Cuenta con 11erran1ientas que le permiten identiíicc 
de manera automática todo el tiempo la interrupción de un sen­
cio (enlaces, ruteadores, servidores, firewall v protocolos) danC:: 
aí:iso de n1anera visual, auditi\ra, por e-mail, ~r por medio de rad= 
'.ocalizador a1 personal resvonsable de la operación. Estas herL 
mientas aseguran que el servidor donde se encuentran ubicad.o= 
las aplicaciones responda de manera positiva a las peticiones qL 
recibe. 
Respddos. La empresa realiza respaldos de información a trav 
de sistemas automatizados que le permiten restaurar un servid 
Web desde cero en 30 minutos, en caso de perdida o falla total. 
Cursos gratuitos. Prodigy Web ofrece cursos sobre Internet sin ce 
to. 

• Soporte técnico. Esta empresa cuenta con personal altamente ca¡:= 
citado para brindar el servicio de asesoría y solución de prob= 
mas, las 24 horas d.ei día los 365 días del año, por teléfono e 
través de Internet. 

• Forma de Pago. El cargo por el servicio se hace en el mismo reci_ 
telefónico o a través de una cuenta maestra. 



Prodig}1 \/'/ eb ofrece í:odos los servicios de hospedaje de aplicacic­
nes de comercie electrór~ico, de forma si1nple y con todos los elemen­
tos y el respaldo que i:n empresario requiere; sus servidores Web se 
e11cuentran en las t:Jropias instalaciones de la e;11p:resa, erl la Ciudad 
de México. Al contratar estos servicios, usted no tendrá que in.vertir 
en equipamie11to y licencias, rj en personal calificado/ ya que ésta 
empresa cuenta con la solución exacta para poner en n1arch_a u11 ne­
gocio en la \!\7eb con la mínin1a inversión financiera, y de tiempo. 

Prodigy V'i/eb puede, además, contactarle con empresas de diseño 
de sitios \A/eb comerciales 1 asesorarle para establecer un contrato con 
a lgú.r1 bar1co para que pueda realizar el cobro por tarjeta d.e crédito a 
través de Internet, o con alguna empresa de mensajería para la entre­
ga de los productos vendidos, etc. 

Los sitios Web comerciales hospedados con Prodigy Web trabajan 
con los urotocolos SSL desde la tienda hacia el cliente, v SET desde la 
tienda hacia el banco para ofrecer la más alta seguridad para las par­
tes involucradas, así, los procesos de pago con tarjeta de crédito son 
totalmente automáticos, realizándose a través del programa de 
Microsoft para comercio electrónico llamado Site Server Commerce y 
del soft'v\1are para transacciones comerciales en Internet vPOS -de 
VeriFone. Site Server Comn1erce perrri.i-te construir y supervisar los si­
tios V\reb comerciales v realizar transacciones seguras, mientras aue 
vPOS ofrece el soport~ mercantil para automatizar los procesos .Lde 
cobro mediante tarjeta de crédito, con la capacidad de realizar las fun­
ciones de at1torización, revocación de autorización, y la captura del 
ajuste de la autorización en la venta, y operaciones de crédito a través 
de conexiones seguras. 



Precios mensuales en pesos mexicanos por hospedaje de sitio V1'e 
comercial )'servicios de valor agregado que ofrece Prodigy Web: 
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Precios mensuales en pesos mexicanos por uso de servidor de trar 
sacciones seguras (pago con tarjeta de crédito), empleanC.o SSL, SE­
\'POS \' Site Server Commerce: 

COMERCIO ELECTRO\JlCO í RE'\'7;. MENS:.JAL 
1 

Hasta i 00 transacciones ;JOr r.;es 
1 

S2,0QO 
1 

D'2 1 Ci a 250 transacciones po .. r.tes 1 SS OOJ 1 

' 

Jes::iués de250 transacciones mensuales se cobrara l 
un porcentaje sobre el monto to:ar de transacc1o:ies 55,000 - 2~o 

ad1c,c-nales. ) 

Otros servicios que ofrece son: registro o apartado de nombre 
dominio, cuenta de correo electrónico adicional, educación a distanc:: 
\rideoconferencia, transmisión de audio y \1ideo, y sistema chats. 

Datos de ProdigyWeb: 
Dirección: Parque Vía 190, Col. Cuauhtémoc, C.P. 06599, 

México D.F. 
Teléfono: 01-800-123-22-21 

"°o disponible 
Lic. Jaime Zarza v Terán 
Gerente de Nuevos Servicios de Internet 

Fax: 
Contacto(s): 
Puesto(s): 



E-::nail: 
Página 1.fJ eb: 

~.2.~.2 ShDJJJJi::i~Plark4ª 

jzarza@prodigy.net. mx 
www.prodigyweb.nei.mx 

ShoppingPark forma parte de un consorcoo muy importante de 
Guactalajara, el Grupo Con-Pro. Dentro d.e los n2gocios de esta socie­
d_ac11 hasta b.ace poco se corltaba corL una empresa llan1ada ViaNET, la 
cual proveía servicios de conexión a Ir1ternet a los usuarios tapatíos; 
esta empresa fue considerada en su momento el ISP n1ás fuerte de 
Guadalajara, México. 

Haciendo un análisis, Con-Pro consideró que por estrategia le con­
venía más contar con una empresa que impulsara el comercio electró­
nico, que un ISP, pues de estos ya existían bastantes en el mercado; es 
en aquel momento que se decide vender ViaNET a Infosel-Terra. 

Ya sin este ISP, lnversoft crea ShoppingPark, una empresa con ca­
pital cien por ciento mexicano, cien por ciento tapatío. Esta nueva 
empresa proveería -y provee actualmente- servicios integrales de 
Internet. 

Por estrategia se orienta es-oecia.lmente a los r'<cgocios tradiciona-
~ ' 

les que desean aprovechar Internet como un potencial canal cie ven-
tas. Entre los servicios que presta, se encuentran íos siguientes: 

° CorLsultoría y asesoría. 
0 Estudio de productos. 
0 Estudio de mercado. 
0 Disefto de sitios vveb comerciales. 
0 Logística de distribución. 
0 Publicidad en línea. 
0 I---lospedaje de sitios "lf.l eb. 
e Servicio de soporte d"e trartsaccio:tes erl línea (V POS~" 
0 Registro de dominio. 
0 I<.egistro ante autoridades certificadoras (VeriSign). 

Para brindar todos estos ser\ricios, Shopping2ark ap:-ovecl1a ~odos 
los recJ..rsos co::. lcs qu2 cu·er:ta el Grupc Con-Pro, IJues er~tr2 las em­
presas que lo forman se cuentan aquéllas que brinda:", servicios de 
aciu2.nas, de logística de entrega de paquetes tanto a r.ivel empresa­
r:al, como a i1::norisi:a -ShoppirlgLogistic- áreas cie desarrollo de si­
tios V\7 eb -el propio ShoppingPark- etc. 

Informac1ón to:rtad·2'., :;:estrrjda o ariap'cada de iu entrevista con el Lk !uan Ca:: los Martínez, Geren::e 
· \ 1ení:as Oíici.:.<2 ?v"."6xico, cie ShoppingPa.ri<:. 



ShoppingPark tiene un proceso muy simple para comenzar el de 
sarrollo de un sitio Web comercial: El primer paso es hacer al client1 
una primera demostración de lo que son los productos de la empresa 
en esta también se sondea al cliente de forma que se pueda determi 
nar qué es lo que conoce sobre el comercio electrónico, cuál es su vi 
sión, si ya tiene biea estruc:urado v delimitado qué productos podrL 
vender a través de Internet, si ha detectado algún nicho de mercadc 
para sus produc'.os, etc. Con base en esto, Shopping?ark puede esta 
blecer el nivel v orientación del cliente. 

De igual fo;1na, se aplica un pequeño cuestionario, que sir\'e par: 
ShopoingPark estudie el perfil de la empresa cliente con la que est 
tratando. A través de este cues'.ionario, ShoppingPark puede detecta 
qué categoría y modelo de negocio en Internet le conviene más a 
cliente, pues puede ser que el empresario esté oensando en monta 
un negocio entre empresas, cuando realmente lo que requiere es urn 
de empresa a consumidor; también puede arrojar cómo debe el clien 
te proteger los productos al enviarlos por la empresa de paquetería 
qué tipo de pagos aceptar, etc. 

Cna de las grancies ventajas que ofrece ShoppingPark, es que tod• 
está. orientado al comercio electrónico; los sitios 1¡\'eb comerciales de 
sarrollados están hechos a la propia medida del cliente, de tal forro_ 
que no se usan plantillas prediseñadas, permitiendo que el sitio pue 
da se;: programado con el nivel de personalización como este dispuest 
a pagar el cliente. En ShoppingPark no hay límites en este aspecto. 

Posiblemente la otra característica que hace de ShoppingPark ufl 

de las mejores empresas en México a las cuales un emprendedor e­
negocios a través de Internet debe acercarse, es su bajo costo. Los dese 
rrollos, comparados con los de muchos otros, son realmente econc 
n1icos1 v de alta calidad. 

En éuanto a la solución de comercio electrónico que brinc 
ShoppingPark, se contemplaa los siguientes elementos: 

• 

• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 

Diseño integral de las páginas Web que integrarán el sitio Vleb 
comercial. 
Registro de dominio . 
Registro ante autoridades certificadoras (Verisign) . 
Desarrollo del catálogo de prociuctos . 
Integración del carrito de compras . 
Páginas de transacción segura . 
Cuentas de correo electrónico con nombre propio de dominio . 
Cuentas FTP (sólo cuando lo solicita el cliente) . 
Contadores de accesos'/ ílisitantes . 
Colocación del sitio W éb comercial en buscadores de Internet . 



LA IMP~MJT~CiJN 

0 ::?ublicidad a través de bartners. 
0 Estadísticas específicas de la página (desde dó11de accesan los vi­

si-!:antes, con qué navegador, los buscadores a través de los cuales 
más buscan al sitio, etc.). 

0 Des2r::-ollo de1 s~t~o VVeb en 'ilarios idiomas. 
0 Servicio de envíos j logística de distribucióri - Shop1JingLogistic­
º Servicio de publicidad en Internet -Afiliando.com-

Precius de servicios para comercio eleciTóniieo (no incluyen IV A y 
son en moneda nacional) 
0 Diseño e implantación del sitio i1veb comercial. Un sitio Web comercial 

normal puede ir desde$ 7 500.00 y hasta ios $ 15 000.00; sin embar­
go, el cliente puede solicitar tantas cosas como desee y el precio 
aumentará en consecuencia. Un sitio de$ 7 500.00 ya es muy bueno. 

0 Hospedaje seguro. Los servidores ShoppingPark cuentan con los pro­
tocolos SSL y SET, brindando un alto grado de seguridad para el 
sitio Web comercial y para los visitantes en él. El precio de hospe­
daje mensual es de $ 1 000.00. 

0 Estudios de mercado y de producto. En general, estos estudios tienen 
ur1 precio de$ 2 500.00, e incluyen todos los productos que desee 
vender el cliente a través del sitios Web comercial en Internet. 

0 Pagos en línea. ShoppingPark cuenta con el servicio de pago en 
línea cor1 tarjeta de crédito; este servicio no tiene un precio fijo, 
pues se maneja por comisión por transacción realizada: puede ir 
desde 4.5% hasta 3% del importe de la venta, y se cobra mensual­
mente. No existe un límite de transacciones. Para que el negocio pue­
da emplear este servicio, requiere abrir una cuenta de afiliación en el 
banco CitiBank; ShoppingPark tiene convenios con esta entidad fi­
rcanciera por lo seguramente le será muy fácil abrir dicha c<.Ienta. 

0 Publicidad en Internet. A través de la empresa Afüiando.com, 
ShoppingPark logra incorporar al nuevo sitio Web comercial al 
mundo de la publicidad efectiva en línea. Este es un programa 
que le permite al sitio vincL1larse con aq~2ilos otros que cuenter1 
con u11a con1v.nidad v /o contenido acordes ai mercGdo al cual va 
dirigido el prod1.1cto "o los bienes del sitio ·vv eD comercial. El pago 
es po! !eStútados erL el comercio -sitios \J\T eb cow,ercial- ofrece ur1.a 
co::r.isiór:_ por \1e11tas realizadas. Afíliancio.com cobra ::ina corr1i­
sión del 20% sobre el importe de la corrcisión que ofrezca al afiliado 
-portal, comunidad, página personal, etc.- En este esquema, 
Afiliando.coro se encarga de la administración, pago y búsqueda 
de afiliados para el comerciante, el sitio Web comercial se dedica a 
m 0 ne~,;:i ..... s·' ;,eo-nr;,.., \' e1 _en~~,,:¡,.., ,....l:._,,.ece ---- >1"']or ,;,,o-y·pcrao'o 0 S''S --'·u- jC.J.. ,_;_ -· Ll'""'._._.._,, .1 l c..~.1..1..1.auu u,._1, i.J.1-l ~c.- ,_ c:. 0 ---u · . <,,e ~"-

;lS:J.Z.rios. 



Datas de ShappingPark: 
Dirección: Of. Guadalajara. A v. de las Rosas 2965, 

Cal. Rinconada del Bosque, Guadalajara, 
Ja;., C.P. 44540 

Teléfono: 3671-24245 
01 800 966-7200 

Fax: .'\lo disponible 

Dirección: 

Teléfono: 
Fax: 
Contacto(s): 
Puesto(s): 
E-mail: 
Página Web: 

4.2.!.3 Tecnolin" 

ÜÍ. México. Mariano Escobedo 510, Piso 12, 
Col. \íueva Anzures, C.P.11590, México D.F. 
5263-2550 
5263-2510 
Lic. Juan Carlos :vfaróínez Reí·es 
Gerente de Ventas Oficina México 
j c1nar@shoppin gpa rk. con1 
zvzczo.shoppingpark.co1n 

Tecnofin es una empresa de consultoría creada desde 1992, dedicad 
a la integración de soluciones en las áreas tecnológica (arquitectur­
de sistemas, computación y comunicaciones), reingenierfa financiE 
ra, organización, sistemas ( cesarrollo y selección de aplicaciones), irr 
plantación, v evaluación (auditoría de sistemas v procesos), que dese[ 
1996 incursionó en el comercio e'.ectrónico bajo la plataforma di 
MicrosoÍt, lo que ha permitido garantizar a sus clientes una actualiz<= 
cíón permanente, así como la capacidad para crecer conforn1e el a\ranc 
de la tecnología. 

Su experiencia permite ofrecerle un inicio rápido y· seguro con t= 

impacto importante en la operación comercial e imagen de su empr­
sa, sin importar el tamaño de esta, a un bajo costo, sin necesidad e 
que usted deba preocuparse en los aspectos técnicos, incurrir en i= 
\'ersi:mes en equipo de cómputo, de telecomunicaciones, ni en la co= 
tratación de personal especializado. 

Los sitios Web comerciales creados por Tecaofin utilizan al 10C:. 
las facilicades que Interne'. ofrece, dañdo a los clientes del sitio L 

mejor servicio, pues incluye la siguien'.e funcionalidad: 

• Un sitio Web comercial disponible las 24 horas del día, los 3 
díes del año, con la cobertura de servicio que se requiera. 

~9 171formadón tomada, resumida o adaptada de un correo e1ectrórico enviado por el Lic. Francisco 
.:-...1oreno, del curso de come:::-cio electón:co otorgado :?Ot esca empres2, así como de las págm'"-s V\"cb e:: 
Tecnofin en la d'.recdón lr:tp://ws2.tecnr:;fin.com.mx/ 
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Forma de registro de clientes y visitantes. 
Catálogo 2r, línea con la descripción de los productos con texto y 
fotografia. 
Sistemas de búsqueda en c-atálogos perrrlanertterr~ente actualizados. 
h!:ar1ejo y coI1su.lta de pedidos. 
Manejo y registro de pagos en. un ro_odo seguro via er,criptació:tl 
de los datos bajo el esquema de SSL1 ofrecie11.do las opcior~es de 
pago vía Tarjeta de Crédito o Depósito en Cuenta Bancaria. 
Información estadística de visitas, clientes, compras etc. 
Módulo de Administración para el manejo en línea tanto de catá­
logos como de los ir1ódulos que contienen las bases de datos de 
clientes, productos y promociones. 
Acceso a los pedidos de los clientes divididos por mes, año, pro­
ducto -identifica cuales son los productos más vendidos- por clien­
te, quiénes son los mejores clientes, permite definir ofertas por 
volumen v ·venta crt1zadas, etc. 
Ayudas ei'.i línea para apoyar a los visitantes del sitio Web comercial. 

Las soluciones para el comercio electrónico ofrecidas por Tecnofin 
es~&r, basadas eri la tecnología de Iviicrosoft: Site Server Corrnnerce, 
Merchant Server, Módulos Active X, Correo Electrónico Encriotado, 
Bases de Datos SQL Server, etc. , 

Desafortunadamente Tecnofin no pudo proveemos de ma:-/OY iri.­
formación sobre los precios de sus servicios por cuestiones de seguri­
dad del negocio. Sin embargo, este proveedor es uno de los mejores deí 
país. 

Datos de Tecnofin: 
Dirección.: Güarcajuato 240, C0l. Roma, C.P. 06700, Niéxico U.P. 
Teléfono: 5564 9804 
Fax: 5564 9779 
Contacto(s): Ing. Eduardo Adame 
Puesto(s): Director General 
E-1:1,a:l: eadarne@tecnofin.co111. mx 
?ágina í/l/eb: WZOID.iecnofin.con-z.1nx 

PürltoCom es Uí..l.a errtpresa creada en 1996, que se dedic2 excl~siva..­
mente a implantar soluciones de comercio electrónico. Desde 1998 a 
la fecha, se ha consolidado como uno de los principales expertos en 

lnfonne,c1ón tomada, resumid.a o adavtada de süios l;Veb de Ja propia er:rrpresa, cor1 autcrizació:Lt del 
¡:;. Zury Assc, Director General d.e PW1coCom y S1diq, 



comercio electrónico para Latinoamérica; actualmente integra en lo 
sitios \\'eb comerciales el servicio de transacciones en línea en tiemp 
real (pagos con tarjeta de crédito), con lo que está lista para la esperad 
explosión del comercio electrónico que se dará en el futuro cercano. 

Ofrece todo lo necesario para que un negocio tradicional pued 
,·ender en línea a través de Inter:-tet. Sus ser\"icios \·an desde la asesorí 
y capacitación técnica, hasta el software, diseño del sitio Web comer 
cial, hospedaje segu::o, y aceptación de pagos en línea en tiempo real 

La solución para comercio electrónico ofrecida por PuntoCom s 
compone de cuatro elementos principales: 

$ Softvvare. 
• Hospedaje seguro. 
• Diseño e implementación. 
0 Pagos en línea. 

Software. El primer elemento para una tienda en Internet es el sof· 
ware oue permita crear y adminis:rar un catálogo de productos, qu 
éstos se puedan agregar a un carrito de compras en el cual se pueda 
configurar los impuestos, los costos de en\río ;.~las formas de pago d 
manera fácil, y finalmente un formulario seguro para obtener los de 
tos del cliente o visitante, y si se desea., realizar cargos a su tarjeta e 
crédito. PuntoCom cuenta con dos programas principales para est· 
ShopSite Pro, y InterShop. Ei primero es una aplicación segura pa~ 
crear :~ adn1inistrar tiendas en línea, diseñada para satisfacer las n 
cesidades de desarrolladores de sitios w·eb comerciales v comercie 
c;ue i:mscan construir un comercio electró:-tico profesional'. y muy ec 
nómico. Además de las herramientas de creación y manejo del sitic­
del carrito de compras seguro, incluve autorización de tarjetas de cr 
dito en tiempo real, un motor de búsqueda C:.e productos, estadístic 
detalladas de tráfico y ventas, y propiedades que permiten manef 
bases de datos mayores de manera fácil v eficiente; su precio es • 
CSD Sl 290.00 más LV.A. 

El segundo es mucho más robusto y poderoso -permite ofrecer -
número de productos ilimitados- es apto para un esquema de emp• 
sa a empresa , su precio es de l.TSD 55 000.00 más LV.A. 

Existen otros dos produc'.os ShopSite" más reciuc:dos que pod= 
requerir en un principio: ShopSite Lite, que tiene una capacidad h;;;;;; 
ta para 12 productos, y ShopSite lvfanager, que permite catalogar 
gunos miles de productos, pero no cuenta con las herramientas tata_ 

:n S1 desea más i.."':Íormación sobre las carac1erísricas de escos productos, consulte Ia página \iVeb http= 
wwci' pu11rocom com mx/~s-comp.i1tn1I. 



de ShopSite Pro. Sus precios son de USD $49.00 y USD $490.00, res­
pectiv7ame:nte. 
Hospedaje seguro. ::..os sey\ridores V'leb de PurLtoCom cuentan co:n los 
protocolos SSL y SET1 lo cual brinda un alto grado de seguridad tanto 
para el sitio V\7 eb comercia~ como para los visitantes. En alianza con 
\-'l/eb Strategies, especialista en hospedaje avanzado, Punt0Corr1 ofre­
ce ei servicio de hospedaje en servidor seguro para ShopSite, que in­
cluye instaiación y soporte del software por sólo USD $40.00 por la 
configuración del programa y una mensuaíidad de USD $65.00. To­
dos los precios manejados hasta el rrtornento son más LV.A. 

En_ cu,artto al b~ospedaje de la aplicaciórL lrtterShop, el precio por Sll 

instalación, configuración y mensualidad se establece de acuerdo al 
proyecto de que se trate, pues este software es demasiado flexible y 
permite tantas configuraciones y cantidad de productos y operacio­
nes como desee el eCT~oresario. 
Disel1o e implantación del sitio Web comercial. Mediante estas dos aplica­
ciones de comercio electrónico -ShopSite e InterShop- se diseñan las 
páginas Web que integrarán al sitio comercial, se integra al softvvare 
de comercio electrónico, se suben las bases de datos de los productos 
y se coILÍiguran los parámetros del software. El precio aproximado de 
este servicio es de USD $1 000.00 más !.V .A. 
Pagos en línea. PuntoCom brinda también el servicio que permite que 
en el sitio \;\Teb comercial se acepten pagos en línea er1 tiempo real, 
con un precio aproximado de USD $300.00 más LV.A por la configura­
ción, y una renta mer.s-ual de USD $95.00 más LV.A, por las primeras 
500 transacciones, subiendo ésta de acuerdo a la cantidad de transac­
ciones realizadas de más. Este servicio requiere que el empresario abra 
una cuenta de afiliación en el banco CitiBank, que integre el sistema 
de pagos vPOS de VeriFone y que utilice los servidores seguros de 
PuntoCom. Si desea mayor información, visite la siguiente dirección 
en la Web: http://www.puntocom.eom.mx/merchant.html. En ella se des­
cribe además la forma en que debe abrir la cuenta de afilic.ción men­
cionacia, la corrlisión por transacc:ór en lí!:ea1 etc. 

Direcciór.: 

:-eléfo110: 
:Cax: 
Contacto(s): 
Puesto(s): 
E-mail: 

Sircc..loa 251lnt.3y4, Col. Ro=rla1 C.P. 06700, 
México D.F. 
52 (5) 211-4080 
52 (5) 211-4081 
Ing. Zury Asse 
Director Geri.eral 
zu ry@puntocon1.corr1. ;nx 
rvww. pu n tocoJn. e ora, n1X 



4.2.1.5 WebServize" 
Esta empresa se fundó en 1997 y está integrada por profesionales e 
el área de sistemas de cómputo y diseño. Ofrece soluciones par 
Internet e Intranet, y el desarrollo de sistemas comerciales y corpon 
tivos. Integra ser\1icios ger1erales tales como: 

• Desarrollo de sitios Web. 
• Desarrollo de estadfsticas del sen·idor (gráficas v base de datos) 
e Registro de nombre de dominio. 
• Kit de conexióio. Dial-up (por módem) i:imitada. 
• Correo electrónico. 
~ Hospedaje de sit:os V1leb (los servidores \i\7eb se er.cuentr.an ubic:: 

dos en U.S.A). 
• Programación en Java, html, etc. 
• Respaldos diarios de información en su pagina web. 
• Estadísticas del serúdor (gráficas y base de datos). 
• Soporte para Real Audio/Video. 
• Cuen'.as FTP ilimitadas. 

La solución de comercio electrónico que provee esta empresa ir 
cluye lo siguiente: 

• Desarrollo de Home page. 
• Creación de modelo de base de datos del sitio Web. 
• Creación de catálogo de productos. 
.. Integración del soft1.-1/are u carrito de compras". 
• Integración de formas de pago diversas. 
• Módulo de nromoción en línea. 
• Módulo par'.i. actualización y puesta en línea de nuevos productc 
• Integración de sistemas de búsqueda en las bases de datos del sit: 

Web. 
• Mantenimiento de las aplicaciones del sitio Web. 

Precios de servicios para comercio electrónico (no incluyen LV.A_ 
son en moneda nacional, salvo las que expresamente se manejen 
otra) 
• Hospedaie del sitio Web comercial en servidor seguro de WebService, e 

300 Mbytes de espacio disponible para las aplicaciones. Aproximac 
mente USO :BS00.00 más LV.A. oor un año. 

5:: Informació:i tomada, resumi¿a o adaptada del sitio 'v\yeb de la p:-op1a em:?resa, así como de cotiz;:i­
c16n presentada por el S-r. Lu1van Portilla a una empresa editorial. 



0 Diseiio y programación del sitio Web comercial. USD $6 450.00 más 
I. V .fa,.. a proxin1adamente (pago único). 

0 Mantenimirnto mensual del sitio. USD $320.00 más !.V.A, aproxi­
madamente. 

Este servicio incll1ye registro del dominio por dos afi,os en el NIC 
cu)ra propiedad estará a nombre del representan_te del sitio VVeb co-
111eTciai; irlscripció11 ert los cie11 prir1..cipales buscadores de I11terrtet; 
cuentas de correo electrónico ilimitadas para los colaboradores del 
sitio \A/eb; c1Jentas FTP para actualización y~ inantenimiento del sitio 
w h · 1 ¡ 1 1 • ,. ·, ~ j · · 
vve~ corrterc1a.1..; y la entrega ae1 aesarro110 -programac1or,- o.e s1t10 
Web, en un CD-ROM, para el propietario del mismo. 

lina cosa más: Todo el desarrollo es propiedad de la empresa con­
tratante; la programación se hace con herramientas desarrolladas por 
WebService. 

Da~os de 10NebSe:rvice 
Dirección: Baja California 284 ir,terior 701 esq. K' u evo León, 

Teléfor10: 
Fax: 
Contacio(s): 
Puesto(s): 
E-mail: 
Página Web: 

2.0.B Mt:r-" 

Col. Hipódromo Condesa, C.P. 06170, México D.F. 
52 (5) 234-7777 
52 (5) 234-777 
Luivan Portilla Hemández 
Consultor 
lportilla@webservice.com.mx 
httpj/www.webservice.com.mx 

MC!<. es una empresa proveedora Ge servicios integrales de Internet 
que inicia sus operaciones en 1998. Enfocada irücialmente a cubrir los 
sey-vicios de cor1exión a 1nternet a la comunidad estudiantil v acadé­
mica de México, ahora reorienta s-us servicios hacia la sol~ciórt de 
comercio electrónico para las empresas mexicar,as. :..os desarrollos 
q_u.e realiza los lle~va a cabo a través O.el soÍtv..'c.re lla~.aC..o If..TEX Co­
merse Count Profesional. Erttre los servicios ge:r:.erales que presta se 
ertcuentrart los siguientes: 

0 Asesoría téc:::1íca sobre .íni:err1et v couercio electrónico. 
0 Desarrollo de sitios Web. " 
0 Registro de nombre de dominio. 
0 Hospedaje de sitios Web. 

'.'\formación torrtada, resurrüdB. o adaptad2. de: srdo V11'eb de la propia er.:l'(Jresa, así cOtrD Ce ccti.7..a~ 
"- ~,.,schz. pcr la SLita. './1i·gin1a \hl1areal para una empresa eciuona.l 



• Hospedaje de sen·idores. 
• Kit de conexión Díal-up (por módem) ilimitada 
• Kit de conexión corporati\ra ilimitada 
• Cuentas de correo electrónico 

Los sen·icios referentes al comercio electrónico incluyen caracte 
rísticas como las que a coatinuación se :nencionan: 

• Desarrollo de Home page. 
<J Creación de catálogo de productos. 
• Creación de modelo de base de datos del sitio Web. 
• Integración del software "carrito de compras". 
e11 Integración de formas de pago di\iersas. 
• Integración de formas de contacto con el administrador del siti< 

Web comercial. 
• Módulo para actualización y puesta en linea de nuevos productos 
• Integración de sistemas de búsqueda en las bases de datos del sitio Wel 
• Capacitación en el uso deí software para administración y mante 

nimiento del sitio Web comercial. 
0 Registro del sitio ~l\7e0 er1 24 buscadores r11undiales de Internet. 

Precios de servicios para comercio electrónico (no incluyen IV A -
son en moneda nacional) 

• 
• 

• 

• 
• 

Licencia del software INEX Comerse Cazu·t Professional. 810 000.00 . 
Co11_figuració11 e ünplantación del sitio V\Teb co1nercial en el servidor S= 
guro de MCK. 513 000.0C. 
Hospedaje del sitio Web coinercial. Contrataciór. 5304.00, renta mer:: 
sual Sl 130.00. 
Registro del doí'únio para ei sitio. 5700.00 . 
Servicio vPOS. contratación $4 000.00, rentz. mensual 51800.00 pe 
hasta 400 transacciones mensuales. 

El cliente, por su cuenta, debe abrir una cuenta de afiliación en L 

banco -como BBV, Banorte, CitiBank, Bita], Bancomer o Banamex-pa_ 
poder integrar el software vPOS de VeriFone al sitio Vv-eb comercia_ 

Datos deMCK 
Dirección: 

Teléfono: 
Fax: 
Contacto(s): 
Puesto(s): 

:\;ueva York 304, Col. Ampliación Nápoles, 
C.P.03840,MéxicoD.F. 
52 (5) 682-3358 
52 (5) 523-3850 
Virginia Villareal 
Consultor 



E-mail: 
Página \/\l eb: 

;.2.i.7 iJS!54 

vvi llarrea l@rt1 ck. co1n. 7nX 
http//www.sinífn.net 

Digital Systems Interr,ational, S.A. de C.V., es otra de las empresas a 
las que puede acudir cuand.o reql1iera desarrollar su sitio Web comer­
cial. Erltre los servicios generales que proporciona esta en1presa se 
encuentran_ los siguientes: 

0 Asesoría para el desarrollo de sitios lA/eb. 
0 Desarrollo de sitios Web. 
0 Desarrollo de sistemas de bases de datos complejas. 
0 Registro de nombre de dominio. 
0 Hospedaje de sitios Web en servidor de DSI bajo Windows NT, o 

del propio cliente. 
° Capacitación de uso del sistema desarrollado únicamente. 
º Asesoría 

En cuanto 2 come:::cio electrónico, la solución que ofrece contem~ 
pla las sigt1ientes características: 

0 Desarrollo del sitio V.feb comercial con base er .. plan.tillas estáticas 
(no personalizables a las preferencias del cliente). 

° Catálogos asociados a bases de datos. 
0 Todas las especificaciones que solicite el cliente. 

El software que emplea para realizar las páginas que integran un 
sitio VVeb, así como para el manten:.miento del misrr,o, es :;::rontPage, 
de Microsoft. 

No cuenta cor:_ un s:sterr1a de seguridad par2 la transferencia de 
informaciór, -como SET o SSL- por lo que tampoco puede acepta el 
cobro er, línea, lo que provoca que para poder autorizar el pedido de 
un cliente, 12 i:tlcrrr .. aciór. de su 'Larjei:a de créciitc primero pase a un 
área especial del lSP, en la que se hace la conÍirmació:ci del número de 
·:arjeta y se solicita autorización del cargo, todo a través O.e u.1\ 

telefonema, y finalmente mediante corre8 electrér,ico a la empresa y 
al corr .. pradcr, se confir111.a o recl1aza la operacióri.. 

21 tiel.:1.po de desarrollo del sitio Web comercial nuede ir desde 2 v 
b.asta 3 meses, deperldien.do las modificaciones qu; sugiera el client~, 

nform;::..ción torr.ada, :resu:r.:1da o aG.ap'cada deJ siho V\/eb de la p::opia em-?H.~sa, así como cie en'crev:srn_ 
:ha a: Sr. &icardo ?ug& en las ms;;alaciones de esra rnisma empresa. 



y la implantación es de 2 a 3 días que es el tiempo en que se dan de alt< 
los productos en las bases de datos. 

Precios de servicios para comercio electrónico (no incluyen IV A : 
son en moneda nacional) 
• Desurrollo del sitio Web comercia!. Entre 540 000.00 v $50 000.00 
• Hospedaje del sitio TVeb comercial. Renta mensual 5'.Í 750.00. 
• Registro del dominio para el sitio. :\o disponible. 
• Co111isión por autorización de transacciones co;nerciPles (n1anteniJ11ien 

to). 5~S sobre \ 7entas efectivas. 

El costo de asesoría es de USD 550.00, más los impuestos resoecti 
\ros, por una 11ora. 

Datos de DSI 
Dirección: 

Teléfono: 
Fax: 
Contacto ( s): 
Puesto(s): 
E-maií: 
Página Web: 

Bosques de Duraznos 69 interior 404, Col. Bosques 
de las Lomas, C.P. 11700, 'viéxico D.F. 
52 (5) 251-9090 
No disponible. 
Sr. Ricardo Puga 
Gerente de sistemas 
rpuga@dsi.com.mx 
http://V)IUilJ.dSi. COí11.111X 

4.Z.1.S Intranet Technalagy55 

Intranet Technology cuenta con un servicio integral, desde la conexic 
básica, hasta el diseño de soluciones avanzadas, construcción de ~ 
tios Web comerciales,\" desarrollo de sistemas oara Internet o IntranE 
Entre los ser,.ricios gerÍ.erales que brinda se en~ueri:trari_ los siguientE 

• Desarroílo de sitios \Yeb comerciaies. 
~ Implarltación. 
• Registro de dominio. 
• Asesorías técnicas y de todos los aspectos de cultura y de estraE 

gia del negocio e:ectrónico. 
ci Estudios de la comoeterLcia en Internet. 
• Hospedaje de sitioi Web. 
f¡ Digitalización de imágenes. 
• Análisis de estadísticas de acceso al sitio Web. 
• Respaldo de los sitios Web en servidores espejo. 

55 lnformac1ó'.1 toIY1.ada, resumida o adaptada del sib.o \ 1Veb de la propia enpresa, así como de entev 
realizada al L,S.C . .A •. Jorge Biquez ~A.lvarez. 



Para el hospedaje de los sitios V\1eb la empresa cuenta con ser\1ido­
res cuyas plataformas pueder~ ser l\hacinios}1, \A/indows :NT, o bien 
UNIX. Estas mi.c;uinas se encuentran en las instalaciones de ía em­
presa en la Ciudad de México. 

Er: c:iar.to a la soluciórc de co1nercio electrónico que -brinCla este 
desarrollador, se contemplan los siguientes elementos: 

0 Páginas principales. 
e Catálogos de producros. 
° Carrito de corrtpras. 
0 Páginas de transacción segura. 
0 Diez cuentas de correo electrónico con el propio nombre de domi-

nio. 
° Cuentas FTP (sólo cuando lo solicita el cliente). 
o Contadores dE: accesos y visitarrtes. 
° Colocación del sitios Web comercial en buscadores de Internet. 
0 Publicidad a través de banners en sitios Web concurridos. 
° Contacto con empresas de envíos / logística de distribución. 
0 Estadísticas específicas de la página (desde dónde accesan los visi­

·,antes, con que navegador, íos buscadores a través de los cuales 
más buscan al sitio, etc.). 

0 Desarrollo de la página en varios idiomas (a solicitud del cliente). 

Para desarrollar los sitios Web cuentan con una estructura básica 
desarrollada en los program&s Dream Weaver de Macromedia, y 
GoLive, de Adobe; no emplean plantilla por lo que cada solución se 
desarrolla de acuerdo a lo que requiera el cliente. Esta empresa reali­
za un número importante de reuniones previas, y durante el desarro­
llo de los urovectos, Dara ajustar el desarrollo cie forma optirr:.a a los 
deseos v r'tecésidade; del interesado. 

El softv\rare de actualización v mantenimiento del sitio Web comer­
cial se lleva a cabo mediante Ún softvvare co11struido por la propia 
en1?resa; -~l el manteni:rrdento -ca1i:bio de ¿recios, p:rorr1ociones, etc.­
lo realiza el propio cliente desde u:na computadora cor.ectada a Interr:et 
Y' rr~ediante un programa computacional específico. 

l\ o cuentar, con un sistema de seguridad propio po! lo que el pro­
tocolo de seg:xridad SSL lo tieue que con1prar el interesacio; sir, errl­
bargo, esta err1.presa puede t1acer los trárrtites de certificación del sitio 
ante ... V-eriSign, v vasa la factura al cliente. 

~ ' ' 
No realiza trato con los bar1cos, sugiere que el cliente realice la tra11-

sacción segura en su terminal de punto de venta manual o que abra 
:1na c11er~ta er_ e~ 2xtra11jero de :.::1 bar1co ir1_terI1acional. 



El tiempo aproximado de desarrollo e implantación del sitio We 
comercial es variable, pero va de 1 a 6 semanas, e incluve de 1 a 3 n 
uniones entre los clientes y la empresa para ajustar el sitio a la medid; 

Precios de servicios para comercio electrónico (no incluyen LV.A 
en la moneda que se especifica) 
• Precio por el desarrollo. Van desde los l.:SD 520 000.00 hasta los USJ 

560 000.00, según las caracteristicas del sitio v\'eb comercial. 
Cll Precio por rno.ntenirniento. Aproximadan1ente de CSD 580.00 sin: 

mite de t:"ansacc;ones al mes ni limite de productos 

Las act;ializaciones al sitio Web tienen un costo dependiendo d< 
tipo de aue se trate, no se cobra cor11isión oor tra11sacciones -í.renta: 
realizad~s a través del sitio Web comerci¿. 

Datos de Intranet Technofogy 
Di,-ección: Homero 1610 PB, Col. Los .\forales, C.P. 11510, 

TeléÍor,o: 
Fax: 
Contac:o ( s): 
Puesto(s): 
E-mail: 
Página Web: 

4.2.1.9 [-negocias" 

México D.F. 
52 (5) 282-1012 
52 (5) 282-0779 
L.S.C.A. Jorge Bíquez Alvarez 
'.\!o disponible. 
f biquez@:nail. in tranet. co1n .1nx 
·h ttp .//z!Jzuu1 .ín trrznet. con:.. ;nx 

I-negocios es un portal mexicano especializado ere r.egocios a tra\re 
de Interne:, tanto nacionales corno de nivel internacional; opera C• 

munidades verticales en Latinoamérica. Esta empresa se define a 
mismc.. como el "espacio virtual orientado a transacciones, basado en infc: 
¡nación especializada y la fOr111acíón de co111unídades L'erticales sectorialeE= 
Este no es un proveedo~ del mismo tipo que los anteriormente e 
mentados, sin embargo, provee otra opción más para que el orodui 
tor mexicano de bienes se suba a los negocios a h'avés de Internet. 

Esta empresa desarrolla comercio electrónico para los empresari_ 
mediante paquetes prediseñados los cuales incluyen: 

• 

• 

Integración a un catálogo de productos industriales de Latir:: 
américa. 
Promoción de empresas a través del portal i-negocios en Intern_ 

56 lnfo::mación tomada, resu:nida o adaprada del sitio i~~e::i de la p::-opia empresa, asÍ con10 de cntrcv.= 
realizada a la Srita. Pile.e- Gacía, Coo::-dmadora de Mercado-recnia y Relaciones Públicas de I-negocio~ 



o 

o 

o 

Espacio eri su sitio ~1Veb -tienda virtual- qv.e aceler2 los procesos 
de compra-venta. 
Asesoría especializada. 
Información especializada sob:"e una :ndustria o sector especííico. 

Los paquetes que ofrece al empresario son los sig12ientes: 

Paquete básico: 

0 Datos básicos de la empresa. 
0 5 productos con su fotÓgrafía (cor, constarlte retlO\Fctciór1). 
0 Sistema de cotizaciones en línea. 

Este paquete no tiene precio irLicial, y se paga solo una comisión al 
portal por las transacciones efectivas realizadas. 

Paquete ejecutivo: 

0 Portada especial. 
0 100 productos con su fotografía. 
0 Sistema ele cotizaciones en lír.ea. 
0 Listado er1 la prirr1era págir.a del directorio de i-negocios en Internet. 

El ;::irecio men.sual de este paquete es de $1 000.00 pesos mexica­
nos, más I. V.A 

La ventaja que ofrece este tipo de portales es que son visitados por 
personas con necesidades específicas, que requieren información par­
ticular, y que representan para cualquier negocio clientes potenciales. 
Con I-negocios, el empresario obtiene -entre muchas otras- las siguien~ 
tes \rentajas: 

e 

o 

o 

o 

o 

o 

o 

No requiere desembolsar fuertes Si1mas de efectivo para come:r1-
zar a vender por Irá:ernet. 
El -portal le -brinda toda la i;:i.forr0_aci6r,, 12.s herramie:-1to..s, -y los coil.~ 
taCtos para facilitar sus transacciones comerciales. " 
Acceso a extensas caJ:ri_?a:ías pcblicita:ias para atraer c~ientes, ge­
nerar tráficc v facilitar las transacciones con1erciales 
Sitio hispano~merica:no de negocios. 
Sistema de capacitación a ciista:r:.cia. 
Acceso a r,oticias v sistemas de búsoi:eda especializadas por in-
dustria. .¡ l. Á 

Acceso al directo:::"io de errlpresas. 
Acceso a íos siste:nas Ce l:;olet::~,2s y r,ct::::as. 



• Bolsa de trabajo con la posibilidad de localizar el empleo o em 
pleado especializado. 

• Identificación del comprador o proveedor necesario para una com 
pra-venta específica. 

Datos de I-negocios 
Dirección: Aldonso Esparza Oteo 14, Col. Guadalupe Inn, 

Teléfono: 

Fax: 
Contacto ( s): 
Puesto(s): 

E-mail: 
Págiri.a \J\T eb: 

4.2.Lm HusinessWare07 

C.P. 01020, México D.F. 
52 (5) 661-6264 
52 (5) 663-1918 
No disponible 
Srita. Pilar García 
Coordinadora de Mercadotecnia v Relaciones 
Públicas · 
p go..rciaCgJu .. rrvzc. i-negocios. co1n 
httpj/IvvJZD.i-negocios.corn 

Businessí!\'are es u;1a empresa de capital cien por ciento mexicanc 
que inicia operaciones en 1990. Bajo la premisa de proporcionar solc: 
dones integrales a las necesidades de administración de las empresa 
dedicadas a la comercialización v distribución de oroductos, desarrc 
lla el programa Crescendo, co:n'p!ementado con ~en·icios enfocadc 
a la implantación y soporte del mismo, que permitan a las empres<= 
crear un «know how» logístico y administrati\·o que constituya ur 
,·erdadera ventaja competitiva basada en el análisis estratégico de = 
información. Este sistema de información para la alta dirección lle'­
ª Businessware a alcanzar una cobertura nacional, y con presencia E 

países como Brasil, Perú, Panamá, Chile, Ecuador, y Estados Unidc:: 
Las empresas que se mantienen al día en las innovaciones tecnol 

gicas que hoy brinda el co:::nercio electrónico, corifan en éstas como 
medio ideal para vender sus productos en todo el mundo. Busine;== 
ware ofrece mediante su programa Crescendo i-commerce, el des= 
rrollo de sitios Web comerciales para que el empresario que requi""' 
hacer negocios a través de este nuevo canal sea capaz de transmit::: 
recibir, y procesar, desde cualquier parte del mundo, órdenes de cor= 
pra y venta para los productos o servicios que su empresa ofrec: 
Businessware cuenta con diversas soluciones -paquetes- prediseñac!! 
para satisfacer las necesidades de cada cliente: 

57 InfoIT.1.ación tomada, resumida o adaptada del sfrio 1'\"eb de Ia propia emp:esa, así como de entrev 
realizada a la Srita. A.ngélica Chávez y Sr. Alejandro Salinas. 



Paqt.:ete i-Pack Basic: 

0 Diseño estándar. 
0 Licencia del sistema CTesce~do pc:ra ;.;n_ :Jsuario-operador. 
° Colocación de logotipo de la errlpresa del cliente. 
0 Notificaciór1 de co121pra por correo electrónico. 
° Capacitación de opefadÜr. 
0 1 pági11a '\Aleb. 

Paquete i-Pack Jv.rdor: 

0 D;seño personalizado. 
0 Licencia del sistema Crescendo üara un usuario-operador. 
° Colocación de logotipo de la e~presa del diente.' 
0 Notificación de compra por correo electrónico. 
° Capacitación de operador. 
0 4 páginas Web. 
0 2 adaDtaciones básicas. 
0 2 adaptaciones complejas. 

Paquete i-Pack Master: 

0 Diseño personalizado. 
0 Licenci~ del sistema Crescendo para u.n usuario-operador. 
° Colocació'1 de logotipo de la empresa del diente. 
0 Notificación de compra por correo electrónico. 
° Capacitación de ope~ad~r. 
0 8 paginas Web. 
0 4 Adaptaciones básicas. 
0 4 Adaptaciones complej2s. 

P:-eclos de servicios :;:;ara ccmerc:io eie::L-r5nico (110 5.ncluyeil J.:í/ .11.. y 
sou en ::noned.& nc.c:c:::.2~} 
0 Paquete i-Pack Basic. $15 C00.00 
0 Paquete i-Pack Junior. 520 000.00 
0 Paquete i-Pack ]Vi.aster. S25 000.00 

:C:11Jrecio 1ne:i.sual ~:Jor hospeélaj2 se cobra de acuerdo al rLÚ1nero de 
artículos, con base en la siguie1T1:e tabla: 



No. de artícu:os Renta mensual 

1 - 100 S1 ooo 

1 01 -1 000 82 000 

1 001 - "999 $2 500 

5000-9999 S3 500 

1 o ººº -'.4 898 $5 000 
1 

-¡5 ººº -í9 999 $7 500 

20 000 S9 000 

20 001~ $12 500 

El cobro por el registro de dominio es de S 1 500.00 
Se tiene que pagar además una comisión del 3.0% por venta, y ur 

cargo por transacción de Sl.20.00 
El importe de la renta anual del vPOS que permite el cobro auto­

matizado con cargo a tarjetas de crédito es de $3 000.00 
Paquete C.e 10 cuentas de correo electrónico con 3 MBytes c/ u, co" 

un precio de S 1 500.00 

Datos de Businessware 
Dirección: Suoer A\•enida Lomas Verdes 825-5, J\iaucaloan 

Edo. de México, México D.F. ' 
Teléfono: 
Fax: 
Contacto(s): 
Puesto(s): 
E-mail: 

Página Web: 

52 (5) 34..;,.1555 
No disponible 
Srita. Angélica Chávez / Sr. Alejandro Salinas 
Consultores 
12n gel icach12vez@businessIDl?re.co1n .111x 
alej2ndrosalinas@businessvJare.con1.n1x 
http.//zczuzc.businessu1are.con1.1nx 
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4.2.3 Emµres11s de lagístiaa de distribuafrííl en Mríxfca 
Uno de los principales elementos con que el cliente evalúa la posibili 
dad de comprar o <•olver adquirir algún producto en un sitio Wel 
comercial en Internet, es la forma en que se le entrega el bien. Es im 
portante que un negocio con presencia en Internet piense en cómc 
proporcionará el servicio de distribución y entrega del prociucto a 
cliente (mejor conocido en el medio como fú?"i!ment, que traducido a 
castellano equivaldría al concepto de cumplzm1e11fo); la empresa en 
tonces debe establecer su propia logística de distribución. 

Se puede decir, en términos generales, que Ja logística de distrfou 
ción se refiere al proceso por el cual una empresa asegura que exacta 
mente los productos que el cliente adquirió lieguen al lugar en donde 
éste b solicitó, en Ja cantidad correcta, por el medio estipulado, y e 
momento pactado, satisfaciendo con ello sus necesidades. 

Dado que las empresas mexicanas a las cuales va dirigido este es· 
tudio -micro, pequeñas y medianas- muchas veces no cuentan cor 
esquemas de este tipo, que les permitan hacer frente a las necesida 
des o deseos de los clientes, en los siguientes párrafos se presenta ¡, 
información de tres de los principales proveedores de servicios de 
logística de distribución a los que podrían recurrir para un mayo 
asesoramiento, o bien para la contratación del servicio. Estos provee 
dores han tenido a bien proporcionar toda la información que aquí s­
presenta para el aprovechamiento de los empresarios mexicanos. De 
bido a que la información sobre las tarifas que aplicar_ las distinta_ 
empresas abarcarían una gran cantidad de páginas, es imposible prE 
sentarlas, por lo que solo se mencionan las direcciones electrónica;o 
en el caso de que existan, de los sitios en Internet en donde se puede 
consultar. 

4.2.3.I Estafeta58 

Estafeta es una empresa mexicana, constituida en 1979, dedicada a;;; 
distribución nacional e internacional de documentos y paquetes. E= 
tafeta está presente en todas las ciudades de la República Mexican 
entregando sus envíos en más de 2 583 poblaciones dentro de Méxic 
y er_ más de 180 países en los cinco continentes. Para ofrecer este se-­
\ricio, la empresa cuenta con: 

• 325 oficinas propias en las 165 poblaciones principales del país-

s~ Información tomada, resumida o adaptada del sitio 1.Ve:i de la propia em?resa, así coato de docu­
mentos entregados por eI Lic. José Frar-.c1sco Cruz Miranda, Gerente >racional de Comercio Electrón1= 
de Zstaieta. 
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0 40 cerJros operativos. 
0 1 500 ve}1ículos de transporte urbano, 120 camiones de transpor­

tación foránea, 11 jets de carga. 
0 lJna red pri\1ada de telecomu~icación (voz-datos) cor1 50 nodos 

en sus c2nt:os operativos pri11cipales. 
0 Sistema con rastreo electrónico por rnterr1et desde 1996. 
0 Entrega rr1ás de 2 millo11-es de Pedidos al mes; y co.enta con urta 

capacidad operativa para manejo diario de más de 120 000 envíos, 
con guía única y seguimiento electrónico paso a paso en Internet. 

Servicios que ofrece a sitios Vileb comerciales a 'tr2vés de In<~ernet 
Entre los servicios para comercio electrónico que ofrece Estafeta se 
encuentran los siguientes: 

o 

o 

o 

o 

Confirmación automática al sitio Web comercial de entrega de paquete. 
Mediante este sistema, Estafeta inforrfl.a mediante una notifica­
ción por correo electrónico o localizador a los sitios Web comer­
ciales, el nombre de la persona que recibe, la fecha, hora y lugar 
de la entrega, justo en el momento en que se reporta dicha i11for-
1uación en los servidores. 
Rasi-reo de pedidos. Gracias a la liberación del código fuente de la 
aplicación para rastrea.r pedidos, que puede integrarse a la pro­
gramación de la página Web del diente, éste puede seguir a través 
de Internet sus envíos en las bases de datos de Estafeta, paso a 
paso. Este se consigue de manera gratuíta. 
Consulta de tarifas de envió. Al igual que en el servicio anterior, Es­
tafeta pone el código de la aplicación de tarificaciones con el cual el 
cliente puede obtener precios de por envío de paquetes, todo ello 
a través de Internet. Con solo proporcionar los códjgos postales 
de origen y destino, y el peso total del paquete a enviar, este 
cotizador puede precisar los compromisos de entrega que puede 
uGizar el comprador, el costo exacto de cada uno de ellos, y el 
tiempo exacto en qL1e lleg2.rá el paque-~e al pur1to de desrino. 
Sisre1na para organizar y adn1inistrar envfos. Mediante este sisterr1a, 
el cliente q-:J.e no cuenta con una conexión per1nanente a Ircter::.1et, 
puede rotular ias guías de ercvío1 yra sea mediante captura manual, 
o bien a tra-.;;és C~e archivos de im-oresión a1.::.torrcatizada. Este siste­
n:'La permite clasificar v generar -irtforrr~es :nuv esoecíficos sobre 
los en·víos ( env-íos sep~rados por origen o, des fino," guías can.cela­
das, cartera de cliente, cons11lta por detalle -como número de fac­
tura o pedido- reporte por fecha de entrega, etc. 
Conj?rrnación auton-1ática por correo electrónico, Estafeta oÍ::.~ece e~ ser­
\ricio de confirrnaciones automáticas, el cual transmite ur .. correo elec-



• 

• 

• 

trónico y/ o radiolocalizador al cliente con el nombre de la persc 
na que recibe el en\Tío, así como 12 fecha, hora, y· lugar de la entreg:: 
Servicio de confirmación por bloque. Para aquellas empresas qu 
manejan un volumen alto de envíos, Estafe:a ofrece el servicio d 
confirmaciones por bloque, con el que la empresa puede obtener la 
confirmaciones de cualoyier rango de guias (desde 1 hasta 3 OOC 
a tra,·és de correo electrónico. 
Solicitud de guías de servicio. Desde cualquier parte en la que l 
e1npresa tenga acceso a Interne:, puede solicitar las guías que ne 
cesite. Este ser\1icio por el 111omerLto está restr·ingido al D.F., y s1 
área metropolitana, Guadalajara, Culiacán y Hermosillo, pero ei 
el futuro se extenderá a todo el país. 
Recolección por ;oro/5ran1acíón en linen. De igual manera, el client 
puede solicitar el servicio de recolección de sus envíos, a través d· 
Irternet. Por el momento se aplica la misma cestricción que en E 

set\Ticio anterior. 

Los ser\'icios de entrega de Estafeta, así como las carac:erísticas d 
entrega son di\'ersas: 

• 

• 

' 

• 

• 

í:45 Ai\.f. Entrega garantizada de paquetes y documentos antes d_ 
ias 7:45 am del siguiente día hábil, de lunes a viernes a las princ= 
pales ciudades de México, con :cecolecciones con horario extend= 
do hasta ias 10:00 Dm del c'.'.a anteroo:c. La información sobre 12' 
tarifas de este ser\'iCio se encuer1tran en .h.ttp://urr.DVJ.estojeto..co1n. 1n:: 
no.l 7 45-0.htn1#precios. 
11:30 AM. Entrega garantizada de paquetes, valijas, y documer= 
tos antes de las 11:30 am del siguiente día hábil, de lunes a viernE 
a más de 150 destinos de la República :víexicana. La inforn1acié­
sobre las tarifas de este servicio se encuentran en htb;i://www.estojet­
com. mx/nal1130-0.htm1. 
Día siguiente. Servicio de entrega de documentos y paquetes al d 
siguiente hábil del que Estafeta los recibe; de lunes a viernes. Mo: 
información sobre precios r formas de pago de este ser\.Ticio en 
dirección http://www.estafeta.eom.mx/naldiasig-0.html. 
2 días. Servicio de entrega de documentos y paquetes al segunc 
día hábil del que Estafeta los recibe; de lunes a viernes. Más infc 
mación sobre precios y formas de pago de este servicio en la dirE 
ciónlittp.//www.esti'feta.com.mx/nal2dias-O.html. 
Servicio nacional terrestre. Sólo para paquetes; servicio a toda 
República Mexicana con entrega de 2 a 5 días hábiles, excepto -
los destinos de Baja California Sur: Los Cabos, Cd. ConstituciE 



Loreto, Sta. Rosalía y Guerrero Negro, para los que el tiempo de 
entrega es de 7 días hábiles. Información sobre tarifas y for1nas de 
pago en http://www.estafeta.eom.mx/nalterr-O.html. 

0 Servicio internacional a través de lieroExpress. Servicio para docLl­
rn.entos y paquetes, con entrega al ciía siguiente hábil de lunes a 
viernes, en las principales ciudades de Estados Unidos y Car:a..dá. 
Para el resto del mundo es de 3 a 5 días hábiles en ciudades prin­
cipales, con cobertura a más de 200 países en los 5 continentes. 
Mayor información sobre este servicio en http://www.estafeta.com. 
mx/it1taexp-O.htrnl. 

Datos ele Esf.:aieta 
Dirección: 
Teléfono: 

Fax: 
Contacto(s): 
Puesto(s): 
E-mail: 
Página Web: 

.2.3.2 LIPS'" 

Hamburgo 213, México D.F. 
52 (5) 270-2500 para ventas y recolecciór. 
52 (5) 270 8300 para atención a clientes y 
confirmaciones 
52 (5) 242 9100 conmutador de oficinas corporativas 
No disponible 
Lic. Francisco Cruz Miranda 
Gerente :"iacional de Comercio Electrónico 
fcruz@estafeta.com.mx 
http://www.estafeta.com.mx 

El 28 de agosto de 1907, el joven por James E. Casey, con tan soio 100 
dólares inició United Parce! Service (en adelante UPS) en Seattle, 
Washington. En México, en septiembre de 1991, liPS constituyó su 
filial. Hoy por hoy es la empresa áe distribución de paquetes más 
grande del mundo, con una transportaciór:. de más de 3 000 millones 
de paquetes v documentos al año v más cie 200 oaíses v territorios 

.; .; i .; 

cubiertos -incluyendo todas las direcciones en Estados 0rüdos- cuenta 
con: 

o 

e 

o 

1 713 ir1stalaciones operativas erl el rrlundo, 2í e::l México. 
:57 000 ve:b.íc-r..:los, e::itre a7.1tomóviles} camio11_etas -y tractocarrdones 
dedicados 2l tr2.nsporte de -pa:¡ueterfa1 de los cuaies 700 corres­
poru:ien al territoriÜ latinoaffiericano. 
224 aeronaves a reacción, 8 para !..atinoamérica; 302 a.erona\res par2 
flel:es, 14 para Latinoamérica. 

fnfonnac1ón torr.adc:, resUiuida o adaptada del sitio VVeb de Ia propra em?resa, élSÍ como cie dncu­
entos 2:::~tr2g<:G'os ?Orla Lic. Ac:inana Duarte, Supervisora de Comercio Electrónico de UPS 



• 14 macrocomputadoras, 74 disposotivos de almacenamiento de ac 
ceso directo (DASD), 713 computadoras de rango medio, y más dE 
245 000 PC's, 3 500 redes locales v las de 130 000 estaciones dE 
trabajo conectadas alrededor del mundo. 

• Sistema con rastreo electrónico por Ir:ternet, telefonía móvil y ce· 
lular 

• En 1988 uPS entregó más de 3 000 millones de paquetes y docu 
mentas, de Jos cuales más de 12 millones hicieron en latinoamérica 

Servicios que ofrece a sitios Web comerciales a través de Internet 
Entre los servicios para comercio electrónico que ofrece UPS se en· 
cuentran los siguientes: 

• Rastreo por e-meil. El cliente puede rastrear hasta 25 paquetes dE 
UPS al mismo tiempo, con tan solo enviar un correo electrónico é 

totaltrack.n1x-spa@ups.con1 con los números de guía. 
• Rastreo por número de guía. A través del uso de la aplicación de 

rastreo de UPS en Internet, el cliente puede introducir el númerc 
de guía de su paquete y sabrá en pocos segundos en que parte de 
proceso de entrega se encuentra . 

., Rastreo por nú111ero de r~ferencia. Dado que en las guías se pued• 
introducir un número de referencia, tal como el número de pedi_ 
do o factura, el cliente puede solicitar infor'.11ación sobre un pa_ 
quete o documento específico empleando esta herramienta desd 
el sitio en Internet de UPS. 

• Tiempo de trdnsito. Con esta herramienta disponible en el sitio d_ 
CPS se puede localizar la hora y fecha de entrega de los documer 
tos y paquetes con un peso de hasta 1 kilogramo, para todos le: 
servicios de esta empresa, en los n1ás de 200 países :l territoric 
donde opera. 

• Ayuda técnica especializada. Mediante este formulario en Interne-­
se puede solicitar soporte o apoyo con preguntas relacionadas cc­
ei software de CPS. 

• UPS Internet Shippmg. Este es e1 software de UPS que permite "" 
cliente preparar las guías correspondientes, usar un directorio pa• 
cap~urar las direcciones que con mayor frecuencia, y rastrear in_ 
tantáneamente el paquete ya que sus datos se guardan automáE 
camente en el historial de envío que se genera. 

• UPS online liVorldship. Con esta herramienta, el cliente solo deE 
señalar y pulsar una tecla para accesar a toda. la gama de servici­
de envío y rastreo de UPS. Este servicio permite, enh·e otras cose= 
realizar programar envíos a más de 200 países y territorios de toe:: 
el mundo, elegir el idioma del programa -español, alemán, fra_ 
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cés, inglés e italiarto- obtener resultados de rastreo de todos los 
e~víos, 2ct4alízados al minuto, 1nedia11te la conexión con UPS a 
través de Internet, preparar los envíos y las facturas comerciales 
más rápidamente y con mayor precisiór1, regis'i:rar automática­
:.r~2nte todas las acti\ridades y resultados de rastreo, imprimir eti­
quetas y documentaciórt para todos los servicios de UPS, importar 
y exportar información de bases de datos, e ü1tegrar bases de da­
tos externas de productos y clientes, preparar reportes que le re­
sultarán muy útiles para analizar todas las actividades relacionadas 
con los envíos de la corrtpañía, y estar er1 comunicación con UPS a 
través de Ir.terrlet. Esta es urta de las herra111ientas 1nás completas 
que una empresa de logística posee, y io mejor, es gratuita. 

0 UPS online envoy. Similar a !a herramienta anterior, esta le permite 
al cliente accesar a todos los servicios de UPS; hacer envíos a más 
de 200 países en lodo ei mundo; configurar el idioma del progra­
ma; generar e imprimir las etiquetas, Íacturas, co1nerciales y otros 
documentos; su agenda electrónica permite elegir entre las direc­
ciones introducidas, ahorrando tiempo de captura y proporcio­
nando acceso a los datos del cliente al cual se ie envía el paquete; 
permite además utiiizar números propios de referencia p-ara-efec­
tuar el seguimiento de los envíos y facilitar la asigr1ación de cos­
tos y la facturación; v finalmente, a través de Internet se ouede 
dar seguimiento a ló's envíos en form.a instantánea. Esta herra~ 
mienta también es gratuita para los clientes de UPS. 

Los servicios de entregad.e UPS, así como las características de er~tre­
ga son diversas: 

UPS Express 10:30 AM. UPS ofrece la entrega gara;:itizada, puerta 
a puerta, para sobres, packs y paquetes domésticos antes de las 
10:30 A.M. del próximo día hábil. Disponible de lunes a viernes 
en ciudades y códigos pos~2les seleccio:;.a.dos ea México. Informa­
ción sobre este servicio v las tarifas, en http://www.ups.com/latin/ 
mx/usi n g/servfr.es/ domestic/spaexprl 03 O .html. 
UPS Express. 1.Jtil en los casos en que se deban enviar docu:tY.e2'cos 
o paquetes de for:r..a ;ir gente. 0PS Express entrega es·:os a la p:ie~­
-ta a.l próxiw.o día 1-iábil er:. las pri:ncipales ciudades cie México. 
Se:-vicío de lunes a \r:ierrles, )7 sabatina en la Cuidad de México, 
Guadalajara, Monterre)r y San Luis Potosí. Información disponi­
ble sobre esta servicio en hitp;//www.ups.com/latin/mx/using!services/ 
don1es tic/spaexpress .h t-rnI. 



Servicios domésticos 

• 

• 

• 

UPS Worldwide Expedited. Este es un servicio puerta a puerta, co 
despacho de aduanas, disponible en los países con mayor activ• 
dad comercial. UPS er.trega en tres días hábiles la mayor parte d 
los envíos con vrocedencia o destino en los Estados Cnidos v Ca 
nadá, y cuatro~ días para las principales ciudades de LatinÓamÉ 
rica, Europa }r _Asia. 
UPS Worldwide Express. CPS ofrece la entrega garantizada, de puer 
ta a puerta, e11 n1ás de 200 países)- territorios, al siguien_te día lLá 
bil, con despacho de aduana desde México a íos principales centro 
de negocios cie todo el mundo. Ofrece además la entrega de pa 
quetes al ciía siguiente antes de las 10:30 AM en las principale 
ciudades de los Estados Cnidos v Canadá. Más información sobr 
este sen·icío en http://www. ups. com/latin/mx/using/services/inti 
spaxpr-guide.lztnzl. 
UPS Worldwide Express Plus. Servicio de entrega puerta a puert2 
con despacho de aduana de documentos v paquetes urgentes a la 
principales ciudades de los Estados Unidos antes de las 8:00 AJ\! 
v antes de las 8:30 AM a la mavoría de las ciudades de Ios Estado 
Unidos, desde Ja ciudad de México, Guadalajara, Monterrey, Taxcc 
león, Cuernavaca, Querétaro, Puebla, Torreón, Saltillo v Toluc2 
Las entregas sabatinas se realizan antes de las 9:00 AM.'De igu2 
forma, se cuenta con el servicio de entrega al segundo día háb 
antes de las 8:30 AM en más de 150 ciudades d~ los siguientE 
países Europeos: Alemania, Austria, Bélgica, Dinamarca, Españ;; 
Francia, Irlanda, Italia, Luxemburgo, Holanda, Portugaí, Reir. 
Unido, Suecia y Suiza. Información en http//www.ups.com/latin/m= 
u sin g!services/in tl/spaxprp l us-gu ide.lí tn:l. 

Datos de UPS 
Dirección: Prolongación 5 de ::nayo 31 Parque Industrial 

:\;aucalpar", Edo. de México. CP 53000 
Teléfono: 
Fax: 
Contacto(s): 
Puesto(s): 
E-mail: 
Página V\l eb: 

52 (5) 301-1252 Ext. 276 
52 (5) 312-6046 
Lic. Adriana Duarte 
Supervisora de Comercio Electrónico 
aiduarte@ups.com 
http://www.ups.com/latin/mx/spaindex.html 



Esta es posiOleme11te la n1ejor opción en lo que a logística de distribu­
ción se refiere, y que puede empíear una empresa al incursionar al 
comercio electró:-.ico a t~avés de Irlterrte-t. NetEnvíos es un portal orien­
tado a cubrir las necesidades de envío de paquetes y documentos, 
tanto de consumidores Íinales como de sitios í/Veb co:Glerciales v r1e-
gocios tradicionales. º 

A través de una poderosa base de datos que contiene la informa­
ción de empresas de transporte, de carga y de correo, sus costos y 
tiempos de entrega, ei diente -una vez que estabíece ciertas caracte­
rísticas del producto o bien a enviar- puede decidir por alguna de las 
empresas que presenta la planilla inteligente de NetEnvíos a través 
de Internet, todo en unos cuantos segu11dos. 

Dado que en nuestro país, y en toda Latinoamérica, existe una grarl 
cantidad de empresas que se dedica11 a proveer servicios de distribu­
ción de paquetes y documentos, y de que cada una de ellas tienen 
distintas características de prestación de servicios, i\ietEnvíos ha pro­
curado reducir el tiempo en el que un usuario deba decidir que em­
presa emplear; mediante ei análisis de factores como los que a 
continuación se presentan, NetEnvíos presenta las mejores opciones, 
en pocos seg-untos: 

º Cobert11ra (local, regional, i=:tern.&cio:i.al). 
0 Peso. 
0 Dimensiones. 
° Costo. 
0 Tiempo de entrega. 
° Forma de Pago (tarjeta de crédito, tarjeta de crédito, etc.). 

Como se mencionó anteriormente, NetEnvíos cubre tanto el mer­
cado en línea -a través de Internet- como aquellos que no lo estárL, 
por lo que sus servicios se pueden clasificar en cinco grandes rubros: 

° Consumidor a consun1idor en línea. NetEn\ríos soluciona todos los 
problemas de logística entre consurrúdores que cc:::J.prar: y ve::.­
cien prod_uctos erl linea utilizarldo los servicios de l11ternet. Ac­
tualrrlente tenemos presencia en sitios corr-Lo: Dere:!Yt.ate.co::_r._, 
Mercadolibre.com, e~tre otrcs. 

° Consumidor a consunúdor fuera de línea. Aquéllos consurr:.idores qv.e 
compran o vendeI1 procluctos a otros consumidores, sin emplear 

Iri.iormación torri.ada, resur:-'ida o adaptada del sttio VV'eb de la propia empresa, así como de p::2sen±a-
6r, y e-r.:::-evistu :,ech<: iJ.1 Lic ::\1osco Antonio :..hpez, Asesor comerc1al de NetEnvíos 



• 

• 

• 

Internet, pueden obtener el servicio de NetEnvíos de la maner 
tradicional, mediante una sola llamada al Centro de Atención , 
Clientes. 
Empresa a consumidor en linea. Dentro de este rango se encuentra: 
todas aquellas empresas que ofrecen sus productos a través d, 
In:ernet; al contratar estas em]Jresas los sen·icios de NetEnvíos, l· 
permiten al consumidor selecciona" la en1presa que desea Ie en 
tregue su producto. 
E1npresn a co11s1nnidor f1[erc. de linea. Las empresas que no cuenta1 
con presencia en Internet pueden estaolecer como proveedor d· 
serv·icios de logística de entrega a XetE11víos. 
E1npresa ti e111presa/ en linea o f.J..era de ello. Este mercado inclu}TE' to 
das aquellas empresas que transporten ar:ículos de cualquier na 
turaíeza; se incluyen los sen·icios de carga, exportación ' 
importación, directorio de servicios tanto nacio11ales canto inter 
nacionales, fletes, etc. 

Además de todas las ventajas ya mencionadas que ofrece esta empre 
sa, el propietario de: negocio junto con el clien:e, tienen otras n1ás: 

• 

o 

• 

• 

El pago del servicio de entrega lo puede cubrir el cliente una ve 
que su bien le sea entregado (C.O.D., o tarjeta de crédito). 
El pago del producto puede hacerse contra la entrega de este, 1 
que amplía la posibilidad de compra del cliente y de ven:a ci 
la empresa, ya que no se requiere en un momento dado que E 

primero cuente con tarjeta de crédito para poder ordenar un pre 
dueto. 
Contratación de seguros adicionales para las mercar.cías, que ayL 
da a dientes y e'11presas a proteger sus productos contra daños 
pérdidas. 
Rastreo por Internet de paquetes, ya sea en el propio sitio Vie 
donde se adquiere un producto, en el sitio \A/eb de la empresa qi= 
el cliente seleccionó para que le entregase el producto, o bien 
través del sitio Web de NetEnvíos. 

Para que un sitio Web comercial pueda hacer u.so de los servicie 
de :'\etEnvíos, basta con ponerse en contacto con esta empresa y col• 
car el baCLn.er correspondiente en la programación del propio sitio."­
hay mayor problema. 

Entre las empresas con que NetEnvío ha firmado acuerdos pa 
prestar estos servicios, se encuentran los siguientes: FedE 
SendaExpress, Estafeta, UPS, GSMExpress, AirBorneExpress, RedPac 
Grupo Estrella Blanca, Meyser, etc. Entre las alianzas estretégicas q• 



l:-ta firmado, se encuerctr¿n las realizadas con los sitios Web Agrupa­
te.corr1, ::11iestadio.corn, elsitio.com, ad::iet.com, mercadoiibre.com, 
ve:l.deyc:..com, provee.com, Sl1oppir1gPark.com, aprovisto.com, 
suimprenta.com, globalenglish.coID., etc. Sus socios capitalistas son la 
institución fi11arcciera Citibank, la casa de bolsa internacional Merrill­
Lynch, y el fondo de capital de Silicon Valley EXPLORADOR. 
La última aclaración sobre los servicios: Los precios aue el cliente o la 
empresa pagan por el servicio siguen sie:ldcÍ los mis~os que las em­
presas cobran normalmente, no existe ningúr, cargo extraordinario a 
ellos dado que I'"~etEnvíos cobra a las empresas de logística por el vo­
lurr1en que desde el barlTLEI colocado en los distintos sitios 1/'l eb, o 
desde el Centro de Atención a Clientes, manda a cada una de ellas. 

Datos de NetlEnvfos México 
Dirección: Galileo 20 Desp. 403, Col. Polanco, México, DF., 

Teléfono: 
Fax: 
Contacto(s): 
Pt1esto(s): 
E-mail: 
Página Web: 

CP 11360 
52 (5) 280-8663 
52 (5) 280-0217 
Líe. Marco Antonio López 
Asesor comercial 
ventas1nx@netenvios.con1 
http://www.netenvios.com 
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Dacio aue un sitio i/Veb co!rl.ercial establece comunicación directa con 
person'.,s y e11".presas de 'rodo el mundo, debe atender intereses de 
diversos grupos (como los dientes, los cuales esperan productos y 
servicios de una calidad determinada; los empleados quienes ade­
más de un buen sueldo y generación de utilid2des esperan un buen 
ambiente laboral; los proveedores que requieren de un trato o rela­
ciórl comercial sana en la donde los pedidos son constantes Y' los pa­
gos purltuales; )l la sociedad en general, que espera que la empresa se 
comporte de forni_a responsable ante ella); por lo cual, es necesario 
que el negocio electrónico cuente con un rr\od.eio de cor.ducta que r1ja 
la forma de conducirse frente a tales grupos. 

Por ello, en esta parte del trabajo tocamos tanto aspectos legales 
como éticos que consideramos necesarios debe observar el propieta­
rio de cualquier sitio Web comercial en Internet. 

Sólo una aclaración, una definición común establece que la ética 
"es la parte de la filosofía r¡ue tiene como objeto lo bueno moral, o la conducta 
humana en tanto r¡ue merecedora de un juicio o aprobación o desaprobación, 
Consflfuye el e¡e r¡ue vertebra la acción moral del hombre, al que impone una 
normativa en sus costumbres, pensamientos o actos; conjunto de principz0s 
morales que regulan el co1nporfa1niento !l las relacio11es lzz1111a11as''GJ; sin em­
bargo, en un n.egocio ésta no debe ser una irrtposición, sino una re­
flexión hacia la empresa misrrla y hacia los demás, y a través de la 
confianza que ésta pueda crear entre errtpresa y su contraparte, el ne­
gocio evitará poner en riesgo su propia supervivencia. 

As~e¡¡¡~m;i !e!llii'Jii2i~ ~~I !ri!!lll1BIT'!!ll!!l BÍ!l!!:~r"11'li1m 2 ~riil>Jb de h1tarrna! 
En este punto se abordan aquellos aspectos de orden legal que deben 
considerarse al momento de poner en marcb~a url negocio electrónico en 
Ir-1.tem.et, y tener los menores contratiempos legales o judiciales posibles. 

,~J l8 ~rcf]k~dad i11·,alei::iuai ~ [rarius~ria! 
Antes de adentrarnos en este tew~a1 dese2rr1os dejar claro sue exiséen 
marcadas diferencias entre lo aue es la prooiedad intelectual y la in­
dustrial, tal como lo defir,_e 21 abogado ,~sp~ñol Javier i<..ibas: '/La pro­
piedad lnteifectua! es lo c¡ue protege las obras: ya sea?z liferarias1 czf:?ztíficas 
o artísticas, y obedece más a un criterio de origt7ia!zdad, mientras que la 
propiedad i;¡¡zdwsf'/ia! lzace referencia a las manas y patentes, y lo r¡ue pro­
tege es no ya la origina!zdad, sino !a novedad. La pninera tiene una protec-

Concepfo extrafdo del D1cetO;u1no prrfcl!co de la leHgua espruJolfl. Edfc!()11es Cn¡albo, Barcelona, Es1;mla 7-98!! 
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Figura 5.2 El IMP! protege los derechos intelectuales 
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ción de tipo subjetivo y la segunda de tipo de objetivo, es decir, que cuando 
alguien intenta inscribir una marca hay un control de que esa marca no esté 
inscrita. Se lleva a cabo una investigación que después se publica en un bole­
tín que lo pone en conocimiento de aftas personas. Quienes sean titulares de 
otra marca que se parezca, o que sea idéntica fonética o gráficamente, podrán 
presentar una oposición dentro del plazo de publicidad. Esa es una de las 
características de la propiedad industrial; es el derecho de oposición basado 
en términos objetivos de similitud de identidad. Mientras que en el caso de la 
propiedad intelectual, si lo que se registra es una copia, se podrá ser deman­
dado, ya que este tipo de registro no es constitutivo de derecho, sino una 
prueba más de la titularidad. Otra de las características de la propiedad inte­
lectual es que los derechos de autor nacen por el simple hecho de la creación y 
no necesitan ningún trámite posterior para que se creen los derechos, mien­
tras que en el caso de la propiedad industrial, generalmente el derecho se 
genera a partir de la inscripción en el registro. ' 62 

Así, en un mismo sitio Vveb comercial podrían presentarse ambos 
tipos de propiedades, y entonces sería necesario acudir a las institu­
cio:nes correspondientes para registrar los derechos tanto intelectua­
les como industriales. 

En lo que corresponde a la propiedad intelectual, los derechos legal­
mente protegidos incluyen las invenciones útiles, los diseños r,o\1edosos, 
las obras creativas, los símbolos de origen o de auspicio, la información 
comercial no pública y muchos otros aspectos similares; sin embargof 
las ideas abstractas generalmente no están protegidas como tal; lo re­
ferente a la propiedad i11dustrial puede ser, por ejemplo, las patentes, 
las marcas registradas, los derechos de autor, la presentación comer­
cial y los secretos comerciales (el funcionamiento de algún producto 
publicitado en Internet, por ejemplo). En la Figura 5.1 se muestra la 
declaración de propiedad industrial ele sanborns.com.mx. 

En nuestro país, orga'1ismos como el Instituto Mexica:'lo de Pro­
piedad Industrial (IMPI, Figura 5.2) protegen a los propietarios de 
estos derechos. Dato curioso resulta que en ntucl-LOS países, y México 
no es la excepció_n_, los propietarios de es~os derecl',os goz&n. Qe lirrüta­
dos v ciefinidos derechos exclusivos nara fabricar, utilizar, vender, 
copi~r, distribuir y/ o registrar sus inv_._enciones o creaciones. 

Pe:.-o, ¡qué debe protegerse en -u_n sitio \1\Teb corn_ercio.l? Existen priP.­
cipalmeI':te tres ele,_rr1entos que deben protegerse: 1) el contenido, 2) 
su diseño, y 3) s-Ll código fuente 63 _ 

Concentario tomado de la entrevista sostenida con Javier Ribas, en la drrección http //wi:uw tmwn.com/ 
!t1monjt1t0799 html 
Idea contenida en el documento "Comercio Elecrrónico en Internet. Aspectos Juríd1cos", de la revista 

:EDl en Internet; en la dirección e1ectrómca ht:v://publicacwnes dereó,o.orghed¡/\'o._01_-_AgosfrJ_de_)_998 
'tbas2 



5.1.1.1 El carrterrida 
El contenido es todo aquello que genera en el visitante la necesidad d 
entrar a un sitio en Internet, llámese visualización del producto, pals 
bras, temas tratados, tipografía usada, gráficos, sonidos, videos, cole 
res, tecr.ología, etc. En este aspecto se debe proteger: a) la forma visua 
es ciecir, la forma en que presenta el sitio, la imagen corporati\ra, la 
imágenes de los productos, las obras cue englobar. el contenido, y t 
las formas de obtener estas obras. 

:2n la ~for1na visual, es necesario proteger todo lo referente a: 

l. Vici.eo: Obras cinematográficas, documentos audiovisuales, repo1 
tajes, entre\ristas, etc. 

2. Fotografías: De los productos, de personas, de objetos, de creacic 
nes intelectuales, etc. 

3. Texto: Descripciones, narraciones, materia~ bibliográfico, artícu 
los de revistas v de prensa en general, etc. 

4. Animaciones: Todas aquellas imágenes con movimiento que de 
ba'.1 protegerse, como lo podría ser el funcionamiento de un nue 
\'O utensilio de cocina, de una nueva cámara de \'ideo, etc. 

5. Sonido: Todas las partes sonoras, va sea de artistas, entre\'ista: 
efectos especiales, etc. · 

6. Gráficos: Maoas, diagramas, esquemas estadísticos, etc. 

En cuanto a Zas formas de obtener estas obras, son los derechos que 1 
empresa tiene para colocar tal o cual imagen, scnicio, video, etc., en e 
sitio. Generalmente, esto se hace con base en Ecencias de uso que 2 

sitio le pueden otorgar directamente los creadores de dichas obra' 
En estas n1isn1as licencias debe estar claro la forma en que la empres 
puede presentar o explotar C0'.11ercialmente, o ambas, dichas obra: 
por qué medios (distrfouciór. digital, comunicació'.1 pública, etc.). 

5.1.1.2 Diseña gráfica 

Aún cuando el contenido es lo que hace que un visitante regrese e 
sitio, el diseño gráfico es el que provee todas las comodidades y fm 
mas que lo hacen sentirse cómodo. Todo diseño de un sitio Web ce 
mercial que pueda llegar a constituir una obra de tino intelectual pe 
ser claratl'T~ente diferente a todos los ya existentes, o bien con toquE 
vanguardistas, debe quedar protegida antes de su publicación. r::: 
igual forma, todo diseño que implique un esÍuerzo creativo artístic 
para lograr, en pocas palabras, obras inéditas, deoe también apegar:o 
a la protección legal, de tal forma que se reconozcan legalmente le 
derechos de sus creadores. Elementos como los colores, las textura 
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los botones de navegación, las barras de 11avcgación, los gráficos, in­
tegrados en. algún sitio, co!l la fi:rtahdad de constituir páginas estéti­
cas, deben ser protegidos como propiedad intelectual. 

LL3 :Z~rlig11 'f11snl1a 
Otro de los aspectos por proteger es el relacionado con el código fue11te 
del sitio Web comercial. Este está constituido por Loda la programa­
ción y tecnología empleada en el desarroíío del sitio, llámese lenguaje 
d . , ¡ . T TT,.....,.., ,,.T T r" • X'lfT' ,, T !e progran1ac1on ~por e1empio, nl1v1L, Java::icr1p, ~vlL), as:L corr10 de 
todas aquellas herramierttas y desarrollos de seguridad o protección 
que han sido instrumentadas para mantener fuera de peligro la infor­
mación que contiene el sitio, además de la que intercambie con sus 
visitantes. 

1.2 [füli~Etimi~s p~r "tral\satci~~es ~~mertiaím; el~i:{r~íli~as 

Este tema ha generado gran polémica por las implicaciones que pre­
senta, por lo que queren1os iniciar aclarando que la relación comer­
cial entre un proveedor de bienes o ser\ricios y un consumidor, así 
como los derechos y obligaciones, a los cuales se sujetan ambas par­
tes, son expresados en la legislación vigente en nuestro país y son 
aplicables de forma exactamente igual tanto para un negocio conven­
cional como para aquel que realiza sus operaciones a través de Internet; 
lo úr,ico que carr.bia, et\ cierta forrr.a, es el rr~edio por el cüal lastran­
sacciones se realizan o cierran. Así, para la adecuación de muchos 
apartados de la legislación actual a los nuevos medios, los legislado­
res han adicionado a todas aquellas leyes, códigos, reglamentos, etc., 
que peedan tener relación alguna con la operación. el corrtercio elec­
trónico, la cita "medios electrónicos, ópticos o cualquier otra tecnología". 

Un ejemplo de lo anterior: en ei Diario Oficial de la Federación del 
día 29 de mayo de 2000, se presenta el decreto por el cual se reforma el 
Códigc de Corr~ercio que antes marcaba: "P,.rtículo 80.- ~os convenios y 
contratos mercantiles que se celebren pur corre~pundenciu u telégrafo, queilu­
rán perfeccionados desde que se reciba la aceptación de la propuesta o las 
condiciones con que ésta J41A.ere ínodij1cada." y ahora queda como sigu_e: 
f.{ Jirticulo 80.- Los convenios y contratos 1nercantiles que se celebren por 
correspondencia, telégra_fo, e 1nediante el uso ie :rneclios electró"I1icos, 
ópticos o de cualquier otra tecno l;;gia, quedarán perfeccionados desde 
que se reciba la aceptaczón de ía propuesta o las condiciones con que ésta 
fuere modificada. "64 

iJiano ü:hc1al de la Federación, 29 de mayo de 2000 



Con esto queremos dejar claro que cuando una empresa decic 
incursionar en el comercio electrónico a través de Internet, tendrá l< 
mismos derechos, y por tanto las misma obligaciones, que uno trad 
cíonal, por lo que los productos y toda la operación debe apegarse a 
legislación comercial actual. De esta forma, el comercio electrónico 
través de Internet deberá pagar los impuestos corresponciientes p< 
las ventas efectuadas a través de este canal (como el IVA y otros in 
puestos directos o indirectos a los cuales esté sujeto el bien que ; 
comercializa). 

Si11 embargo, se pueden presentar casos, digamos, curiosos, en 
venta por Internet, tal como lo describe el abogado javier Ribas, di 
rz.11te una entre\7iSta otorgada a El Timón: ''Cuando hacenzos ventas e¡ 
tre diferen~es estados, puede existir d~ferencias respecto a aranceles de o..Igi; 
tipo de vroductos. Para ello iza habido una moratoria de la OCDE. En Esv 
ñn ya s~ luz solucionado con las resoluciones de la dirección general de trib; 
tos, que establece que si se vende v..n progra11u1 in_for1nó.tico a través de Intern 
se trata de un servicio, 1nie11tras aue si lo vendes de for1na convencional, . 
un producto. Es decir, un Jnis1no Producto, por ejenipLo un libro en for1na 
digital, si lo vendes .ffsican1ente co1110 un CD es un producto, si lo -oendes 
través de Internet co;no un ,vroducto digital es un serz1icio y se aplica Z1 

16% de I. V.A. Es la diferencia que hay dwrn mismo a nivel impositivo. He 
otras 1nuchas d(ferencias, co1no el lugar donde está el servidor, aunque lu 
unr. propuesta de directiva de cornercio electrónico que dice que eso es tota 
1nente irrelevante y que lo que cuenta es la sede social, el estabZeciJnien 
per¡112ne11te, y que un 5ervidor, aunque esté en otro país, no puede ser catnl: 
gado co1110 estableciJniento per1na11e11te. l1hora rnisrno, si tienes una e1npre: 
en Espar'ia y tienes un servidor en las Islas Cairnán, o en cualquier otro p1 
ra{so fiscal, eso no ojecta para nada la _fiscalídad; tú estás L'f'r1diendo real111eí 
te desde tv. sede social, o.. ¡nenas qv.e hayas constituido una sociedc 
exprescnnente allí y de la cuo.I no seas accionista." 65 

5.1.3 Pratei:i:ián al i:ansumidar 
Otro aspecto legal importante a considerar es la protección que g02 
el co'1sumidor quien gus:a de hacer sus adquisiciones a través e 
Internet. En México, la Ley Federal de Protección al Consumidor ( qi; 
acaba de ser adicionada en sus artículos 145 v 146, reÍerentes al e< 
mercio electrónico a través de Internet, v modificada en su artículo 
Fracción VIII), establece las limitacione's, que el sitio Web comerci< 
tiene respecto a la información que recibe de los consumidores, a 
como las disposiciones que debe cumplir cuando lleve 2. cabo trar 

65 Tomada cie 1a entrev1sta a ]a·vier Riba.s, en la direcoón hftp.//wzcw.thno.'i.co1n/alt:mon/at0799.htn:! 
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saccic11es con ellos a t:avés Ce meclios elec~Yó11iccs1 óvticeis o c~e c~icl­
qcier ~!:?a tecr1ologíe1 y qu.e el plazo máxilllo pa-;:a r€alizar 14.:n.a t:rar~­
saccióin. elecITónica oleberá ser de 48 horas. También c:o:r.tem;:;la las 
sar~ciones económicas a la.s cuales se -<Jocitia hace:r acreedor el-duer..c 
üe 11Il sitio í-JV eb comeYciB.l a t'!avés de L""l':e1-r:.et 2:1 c:z.sa C.e n-~a.m1pli­
I:1.~er~to o bien :::1.~c'..o LJ..-,:es:~Ye coraG.uc±as q-ue puedan. dañar los D~e:re-
,-.h..-.c rt.a.1 ,...,..,.,..,,,,~~"!"Y"~,..;:o·~ 66 te'..,,. ..-.11~-,n..r.- _,..,: _ _ 1 --~g.;:;n1o:.mo enc•Tga"o a'e 
.._..._~._,.._., "-"1.'--'- >...V.<.l.C'............._~J.'U.- .!.. L.l..IL l.lUt'~IL V .J:-la.!~; t:J. VA ...._.Liw.> ""-"- v.,,¡. 

hace:r valer estás disposiciones legales y de resolver 1::;is controversie.s 
c¡ae se pud.ie:ran preser1ta:r entre proveedor v consu:nrJolor, es !a 
Procuraduría Federal dé Consumidor (PROFECO, Figura 5.3). 
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ca, pues día con día se presentarán modificaciones y nuevas leye: 
reglamentos que traten de regular las transacciones comerciales a t 
vés de medios electrónicos como Internet. 

5.!.4 Aspectos sabre responsabilidades del comercia electrónica a través 
de Internet 
Dado que en México existe un alto nivel de desconocimiento sol 
aspectos legales en el uso de sistemas informáticos y de procesos 2 

tomatizados, así como una carencia notable de regulación enfocad. 
éstos, es necesario que todo sitio Web comercial defina y deje clan 
sus visitantes y consumidores todos aquellos aspectos que podrí 
en cierto momento acarrearle responsabilidades de tipo legal. Por e: 
razón, es alta.mente recomendable que en el sitio se incluyan clai 
mente ciertas condiciones de limitación de responsabilidades para 
empcesa ante circunstancias desagradables. A continuación se p 
sentan algunos de ellos. En la parte de la implantación del comen 
electrónico tra:ada en el Capítulo 4, muchos de estos puntos ya 
tocaron, pero bien vale la pena. repetirios para no omitidos. 

• Quién es la empresa, domicilio fiscal, nombre de los responsab: 
legales de ésta, etc. 

• Qué tipo de productos o servicios vende, con información disf 
nible sobre éstos, su precio, sus beneficios, su garantía, servici 
pre y posventa, las limitaciones en cuanto al tipo de usuaric 
características que debe cubrir este, etc. 

• Información sobre promociones, incluyendo limitaciones aplic 
bles a ellas (el periodo de las mismas, cómo aprovecharlas, etc. 

• Información sobre los gastos de envío, contemplando empre' 
por las cuales puede enviar el producto, así como sus costos. 

• Tiempo de entrega del producto o presentación del servicio. 
• Sistema o procedimiento para ponerse en contacto con la emp: 

sa, la forma de realizar reclamaciones, contemplando fechas, !in 
taciones y rescisiones de garantías, etc. 

• Sistemas de pago aceptadas en el comercio electrónico (tarjeta 
crédito, COD, depósito bancario, etc., así como las condiciones ªF 
cables a cada una de ellas). 

• Competencia, destacando a las autoridades a las que se somet 
en caso de alguna controversia legal. -

Además, el sitio Web comercial podría solicitar al visitante, cons 
midor o usuario, a través de un formulario, por ejemplo, datos que 
ciertas circunstancias legales podrían serle de utilidad. Esto lo podi 
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222 PR~CESO fhR~ LA 11\SURSIQN i:E LAS EMPRESAS MEXIG~~~s EN :L COMERG!Q E~ECTRONICC ~ TR~\'ES r: 1~~:::~1~ET 

5.2 Aspectas éticas en e! comercia efectriínica a 
través de !riternet87 

En este apartado tocamos puntos específicos sobre el comportamiE 
to que debe presentar el negocio electrónico para con sus visitant 
consumidores, usuarios, y en general, para la sociedad. 

5.2.! l:andicianes de usa del comercia electránica 
En esta parte, el sitio Web comerciaI debe presentar las condicior 
de su uso. Dado que es nuestro deseo que este documento sea re 
mente de utilidad al empresario, hemos dejado la marca nombre d1 
empresa para que pueda ser sustituida por el nombre verdadero de 
negocio. 

5.2.U Condiciones generales de usa 
Este sitio Web comercial le es ofrecido a condición de que acepte ín 
gramen te los términos, condiciones y comunicaciones contenidos 
las presentes Condiciones Generales de Cso; el hecho de que use e: 
sitio comercial constituye por sí solo su aceptación de los mencior 
dos términos, condiciones y comunicaciones. Con el tiempo 11om, 
de la empresa podrá modificar total o parcialmente estos términos, ce 
diciones y comunicaciones, por lo que se recomienda releer los m 
mos cuando haga nuevo uso del sitio. En el supuesto que no los acep 
no deberá hacer uso de este sitio Web comerciai. 

• Este sitio V\'eb comercial es propiedad de, y es mantenido por, 110 
bre de la empresa, quien se reserva el derecho de modificar o d• 
continuar cualquier aspecto o característica en él, incluyendo,' 

"~Para la confección de este código, hemos recurrido a la consulta de muchísimos s1t1os que lleYan a 
cabo el comercio electrónico a través de Internet, entre las que destacan las s1gu1entes, las cuales uste 
puede consultar: 
/zttp//w1t1u; s11nborns co171111x/sanbornsd/ 
TVT asp?TVTShopperID=7Dl'1 .. C\VF2693SR2LLMOOLHR'.V31'MSB?F\\'FO&\VCI=1:-tter 
ftffp.//¡¡¡7¡1¡¡1 /JJJ!OJ.1.COJ1!/ll//i;;10Jl/.'7!07!J~G h/J;;/ 

http.//N'WlfJJ!Jnda ozi;; a1"/et1ca_cocl(?D.!1t111 
h f tp //wwz&:derec/w-infonna fJ co .co 111/Derec/io %20a %20/a %2 OPrivaadad.h f n: 
/zftp/ /p ubl!caaon es.derecho or,_r /re di/No._ O 1 _ -_Agosto _de_ 1998/nbas2 
lzttp./;bwm arralas es/-angu1ano/arfcon1g!oba! /zf¡¡¡/ 
!tttp.//1fl<flU~onncf es/ 
hiip//<!);1:c1;.expansion.co11t Jl!X/encuesfa/29-737-98-pulso /¡f¡¡¡/ 
http / /sz tes netscape.net/rktconsu l fin,r/D l/220300.lit111 
http !la l eph gd!. 1 teso .1n:..:·8080/p ub hca/!nfdgl oba !/¡1Jayo98/11tayo984 ht1n ! 
http!/www.nrarkeflngycon1erc10.co111/nu111erol/ue.htn1 
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limitación alguna y en cualquier momento, su contenido, horas 
en las que se puede usar y el equipo necesario para el acceso y uso 
del mismo (servidor Web). Además, toda información o conteni­
do rr1ostrado er1 el sitio VJeb comercial, cL1enta con el reconoci­
miento o licencia de nombre de la empresa, quien es también la única 
propietaria de la rn.is:rrta. 
TJsted no está autorizado a rr1odificar, copiar, distribuir1 trartsrr1itir, 
divulgar, utilizar, reproducir, publicar, licenciar, ceder, vender ni 
crear trabajos derivados a partir de la información, el software, los 
productos o los servicios que pueda obtener de este sitio Web co­
mercial, sino única y exclusivamente cuando nombre de la erapresa 
le haya concedido ese derecho por escrito. 
Queda estrictamente prohibido a cualquier visitante, usuario o 
co:nsumidor, intentar acceder a las áreas restringidas de este sitio 
Web comercial. 
Este sitio puede contener vínculos con otros sitios operados por 
te;-ceros, aje:::i.os 2 nornbre de la e1npresa. Estos vínculos le so11 faci­
iitados exclusivamente para su comodidad. Nombre de la empresa 
no controla esos sitios v no es responsable de sus contenidos. La 
inclusión de dich.as coP.exiones eón sitios de terceros no implico. 
la aprobación del contenido de los mismos por pa~te de no1nbre 
de la empresa ni la existencia de ningún tipo de asociación entre 
nombre de la empresa y las personas que los operan. De igual for­
ma, nombre de la empresa no asume responsabilidad alguna por 
cualquier material utilizado fuera de las páginas de su sitio Web 
comercial. 
Nombre de la empresa se reserva el derecho a denegar discrecional­
mente, en cualquier momento y sin necesidad de previo aviso, el 
acceso a cualquier usuario a este sitio VVeb comercial o a algu:La 
lJarte del mismo. 

]\Tambre de la en1presa cuer.:í:a con mecar.isLJ.os propios de d:stribu­
ción de los ?roC.uctos o servicios que ofrece e:-: su sitio V\l eb com2r-
r1~ 1 nn sie>.Drln .;.,.,...,.,..11Tahlo a -n~·"'g"""'"' r..+.-.-.-, e~~•es" ..... ~ ..... cr'..-. .,...~~l-.1~~~ ..._,.._..__,_,-'-<V ,_...__._,...._.._, -'--'-~<_t-'U~ VJ.'-- J.LUL UJ.LCi V~~O J...ll}'1- Cl1-LLLlt:JU..ll _t-'1-VU.1.C..lll.:;1_ 

originado por este proceso 1 que en todo caso deberá :-esolverse 
er:tre lc..s partes afectadas (no1nbre de la ernpresa yr cori.surrüdo:-), para 
lo cual ésta cuenta con ur~ DeDart2mento de Atenciór1 a Clientes al 
cual el consumidor deberá c~municar sus dudas o ·oroblemas. 
]'lonzbre de la en1presa ciispon.e de sus propios medio ... s de cobYo; en 
caso de aue el C()n.su:rnidor o~'.Jte por emDlear cor:.10 for1"Y:.2. O.e pago 
su tarjetá de crédito, el cargo p-or 'ª compra de un producto se 



hará en línea directamente a su cuenta. Cualquier informaci< 
enviada por el consumidor para realizar sus compras, será con' 
derada como coi7fidencial :y se transn1itirá, si así se requiriera, e 
forma encriptada, emoleando para ello las máximas normas 1 

seguridad (SSL). 
• En todas las operaciones de comora-venta en línea realizadas 

:cavés de este sitio vVeb comercial, el consumidor se encontra 
amparado y protegido por la Ley Federaí de Protección al Cons 
midor (para el caso de México). 

e ]\To1nbre de la e1nvresa comunicará al consumidor er1 el mismo n1 
mento de acept~rse la operación, por correo electrónico v a trav 
de la propia \Ve1::i, el r2sultado de la misma. En caso de que no 
pudiera aceptar el pedido, nombre de la empresa comunicará al co 
sumidor mediante un correo electrónico dicha situación con 
mayor prontiti.:d posible, abonándole a su cuenta el importe c 
rrespondiente. 

5.2.3 ICT!imidod y privacidad 
¿Qué debemos entender por intimidad y privacidad? Muy buena pr 
gunta; tal como lo describe el Dr. José C. García Falconí en la Revis 
Judicial, de Quito, Ecuador68

, la intimidad son las garantías indi\ 
duales que el ser humano tiene y o_ue están protegidas por la Declar 
ción Universal de los Derechos Humanos, desde año de 194 
constituve un derecho inherente al desenvolvimiento v realizacic 
del humano como tal. Son valores íntimamente vincul~dos a la pE 
sona'.idad humana, que deben ser protegidos como bienes jurídio 
específicos. La intimidad debe existir, para permitir al hombre des 
rrollar todas sus capacidades. Algunos aspec:os que este derecho e 
al hombre, y que usted debe considerar, son el derecho de no parti1 
par en la vida colectiva, el de aislarse de la comunidad de cierto modo 
durante cierto tzen1po, el de disfrutar de un espacio pc:rR respirar, el e 

ejercer su derecho de anoniJnato o el de pertenecer a un círculo de vida e 
elusiva, el Ge no ser conocido en ciertos aspectos por los de1nás, o el der 
cho de poseer la propia µersonaiidad. Así, este derecho cubre :m ámbi 
de autonomía constiti.:ido por los sentimientos, hábitos y costumbrE 
las relacione filiales, familiares, la situación económica, las creenci 
religiosas, la salud mental y Íísica; y, en suma las acciones, hechos 
datos que teniendo en cuenta las formas de vida aceptadas por 
comunidad, están reservadas al propio individuo y cuyo conocimie 

6S P;:;ra mayor mio:mació:::i, consultar la dirección electrónica siguiente. 
/:ttp ://publico no vres.derecho o rg!lahora/z.'er /Scn:ana _ dei _2 7 _de_ Octubre _aI _2_de _"l\' oi iem bre _ de_l 9 9 9 /2 
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to y divulgación por los extraños significa un peligro real o potencial 
a la intimidad. 

Sobre la privacidad, en la misma revista citada, Thomas Emerson 
indica que "es el derecho del que goza el individuo para decidir por si mismo 
en que medida comparece con los demás sus pensamientos, sus sentinnentos 
Y los 11ecl'"S de,..,, 711.da 'Jº"SOna 1" V ...,"h,...,.,.,.,..., ol d,,,..,..,,,;;h,,..., 1'"' ''"'"'";V...,,.,;,..;¡,,,~ 1,..,. 

~ IU .:;>¡_,¡ V t ,_.,' L f - CU . .JC:U -..o. ...., ............. ..._._, ... ü_, c.. ... a. _t-1.i..I_ cu ....... u_c.H .... .i.V 

siguiente: a) El respeto a la vida privada de las personas; b) el respeto a la 
vida pública de las personas; c) se asegura el respeto u lu honru, hunor o buen 
nombre de la persona y la de su familia; y d) la limitación al derecho de 
publicación. 

o 

o 

o 

Con estas definicionesf se dan las siguientes difererccias: 

La privacidad es más amplia que la intimidad. 
La intimidad protege la esfera en que se desarrollan las facetas 
mas singularmente reservadas de la vida de la persona, como el 
domicilio, las comunicaciones, etc. 
La privacidad constituye un conjunto inás a1nplio, rnás global de 
facetas de su personalidad que este tiene derecho a mantener en 
reser\1a. 

Atendiendo a estas definicionesf se tiene entonces que la intimi­
dad y privacidad son aspectos de significativa importancia para las 
personas, por lo Cl1al el sitio V\[ eb corr~ercial CLebe conten.er los sigu.ier..­
tes linean1ientos: 

o 

o 

o 

lnfor1nación personal. El sitio \/\7 eb corr1ercial de non1bre de la e;npresa 
solicitará información de manera explícita cuando requiera que 
el visitante, usuario o consumidor se identifique personalmente o 
requiera alguna direcciór. para ponerse en contacto con él. Esta 
información se pide al registrarse al sitio comercial cuando se so­
licita urL servicio en particular o c:1a11 ... do se participa en una pro­
moción. Nombre de la empresa le proporcionarán los medios para 
asegurar que su informacíór.. \1iaje hasta ella de inar1era segura y 
confiderlcial. 
L!so de la inJrorrvzaczór:,. El sit~o \/\T2b comerci2..l de notnbre de l(l ernpresa 
y todos sus colaboradores usarán su ircforrrLaciórc persorta1 úrtica­
rr.erLte para :.nforIT..arle acerca de características er. sus productosf 
J:l.Uevos productos, nuevos ser·vicios o la existencia de ofertas o 
prorrlociones especiales. 
Uso excepcional de la información. El sitio Web comercial de nombre 
de la e1npresa podría ::-evelcsr la i::Lformación personal de sus a:ilia­
dos si le ::;.era rea11e:-idc: -<:JCr 1211 o en L.: c:-2er1:::.a G.e b(lena :e de 
que tal acción es ~ecesaria para~ a) da:- conformidad a :os edictos 



de la ley o respetar los procesos legales de nombre de la empres, 
de su sitio comercial, b) proteger y defender sus derechos de p 
piedad intelectual, de su sitio comercial o de sus usuarios, y 
actuar bajo circunstancias excepcionales para proteger la segu 
dad personal de sus usuarios, de nombre de la empresa, de; si 
\t\~eb con1ercial o del público en general. En esos casos, 110111bre di 
e1npresa le inforn1ará a usted sobre los fines de dirho uso antes 
hacerlo, para gue usted pueda rechazar o aceptar éste. De ig1 
Íorr:1a, usted podrá solicitar a no1nbre de lo. e1npresa que retire s 
datos de su base de forma definitiva, en cualquier momento y' 
restricción alguna. 

Gl Reclarnos sobre el uso de la in_forrnación. Si usted considera que 
sitio Vv eb comercial de nombre de la empresa no respeta sus de 
óos, puede not;ficar esto a la misma mediante u:-i ñ1ensaje de' 
rreo electrónico a derechosdelusuario@nombredelaempresa. Se har 
todos los esfuerzos comercialmente razonables para determina 
corregir el problema cuanto antes. 

~.2.4 Las pedidas 
e En aquellas ocasiones en las cuales no111bre de la einpresn no pue 

surtir uno o más productos contenidos en el pedido, ésta se pe 
drá en contacto con el consumidor a la brevedad posible para e 
terminar gué se puede hacer. En el caso en que el coEsumidor ha 
realizado el pago mediante tarjeta de crédito, se podrá devolve 
la misma el importe gue sumarice el o los productos no surtidos 
bien el consumidor podrá optar por cambiar éstos por algun 
o::ros que logren cubri:- dicho in1porte. 

• En los casos de devoluciones: sólo se acentarán devoluciones 
moductos que presenten daños o maltrat~s generados por el E 

vío o mal manejo de los n'ismos, o también por deÍectos de fab 
cación o falta de calidad que presente el o los productos. 

• En los casos en que el consum'dor reciba UI'. producto o servi< 
distinto al solicitado, no1nbre de la e1npresa se cornprome::e a cai 
biarle éste por el que originalmente había solicitado, sin cargo , 
guno ni por la devolución rü por el envío de los productos o 
prestación de los servicios. -

°' J\101nbre de la ent!Jresa cuenta CO:l. mecanismos propios de distrib 
ción de produ~tos; cualguier problema que pueda geEerarse 
este proceso deberá ser solucionado entre nombre de la empresa y 
consumidor. 



o 

o 

o 

Este sitio Web comercial de no1nbre de la en1presa, contiene rr1aterial 
protegido por derechos de autor, marcas registradas y otros dere­
ch_os come!ciales, incluyendo sin limitación algur1a, textos, soft­
Tvvare, fotografías, videos, gráficos, música, sonidos y cualquier otro 
elemento no citado aquí, pero incluido erl él. De igual forma, su 
contenido está protegido por las leyes de derechos de autor co­
rrespondientes. 
El usuario no podrá modificar, publicar, transmitir, mostrar, parti­
cioar en la transferencia o en la vTenta. crear obras derivadas o de 
fo~ma alguna explotar el contenido t~tal o parcial de este sitio, y 
sólo podrá hacer una sola copia del material protegido por dere­
chos de autor de este sitio siempre y cuando sea exclusivamente 
para uso personal, no comercial y en su domicilio, y sólo cuando 
nombre de la empresa lo haya autorizado por escrito. 
Excepto por lo que esté explícitamente permitido bajo las leyes de 
derechos de autor, el copiar, redistribuir, retransmitir, publicar o 
comercializar cualquier material obtenido (11 bajado 11

) de este sitio 
rr>. ........ C>"t'f"'.;':\1 ªSt¿ ...,.,..,,].....;h.:rJ,, H -nA Só"ª/ -,..,.L>">""Y'n;.¡.:;,..:¡,.... s; ...... "'1 ,..,,.....,,,s,,..,..,,r-;~;o.,-, 
"-..'-'.L.L<'-.L'-.LCi.L '- e;_ ):-'-'-'.LU'-".L'-"-'-' J .L<V ....... J:-''-A.1..CC.L'.L'-"'-' J.A.< ,,:_,_ '--'-''-' '--'-'~-'.A.iH'"-..Ll-

to expreso, previo y por escrito de nombre de la empresa y de'. pro­
pietario de los cierechos de autor del refericio material. En el caso 
de que se autorice el copiado, redistribución o publicación de al­
gún material protegicio por derechos de autor del sitio Web co­
mercial, no cieberá cambiarse o eliminarse el reconocimiento al 
autor, las leyendas de marcas comerciales o las leyendas de dere­
chos de autor. El usuario reconoce que al obtener ("bajado") mate­
rial protegido por derechos de autor del sitio Web comercial de 
nombre de la en1presa, no adquiere ningún derecl-,c de propiedad 
sobre este. 

e Pi..::::n c!landc toda 12 i:ifor~&ciór: :r cc:-:.te:i_ido presentado e::_ este 
sitio (incluido el softv.rare 'l /o los productos o servicios canten.i­
dos) cue:::lta con el recc:n.ocimie:Lto o lice:'.c:a de nornbre de la ernpre­
sa, puede contener inexactitudes o errores. Periódicamente se 
realizan ca:r:bios al conter"ido e :nforrrtación de este sitio V\leb co­
mercial; Por esta razón, 110 debe tener en cuercta la información_ 
obter:ida ,_de este sitio para la adopción de decisiones personales, 
p:.ies en todo caso debe consultar direct2.:ment2 a c.n profesio!lal 
apropiado q-:J.e pueda aconsejarle cie ac11erdo con sus n_ecesidades_ 



5.2.7 Seguridad en las transaccinnes cnmerciales, y en general 
en el envía de información de tipa confidencial 

Cno de los factores que ha venido frenando el crecimiento del com' 
cio electrónico a través de Internet en nuestro país, ven todo el mi: 
do hablando cie :orma general, es la preocupación de los usuari 
acerca de la seguridad en las h·ansacciones comerciales por este n 
dio. Pur ello, debe plan:earse en el sitio \l\'eo comercial todo aque 
que brinde al visitante, usuarios o consumidor, ia confianza suficiE 
te como para que pueda emplea:c este nuevo esquema come:ccial. 
continuación se presentan algunos elementos que deben se~ incl1 
dos en dicho código. 

• 

• 

El sitio 'v\T eb comercial de nombre de la empresa emplea los sisten­
de seguridad más actuales y más seguros, basados en SSL (SeCL 
Socket Layer)69

, protocolo desarrollado por Ketscape que encrir 
los datos, codificándolos antes de enviarlos v decodificándolos 
llegar a su destino, de esta forma, datos talés como nombres, e 
micilios, direcciones de correo electrónico, números de su tarjel 
de crédito, etc., viajan seguros por Internet. Al conectarse a e: 
sitio Web comercial, si el navegador empleado está habilitado pe 
soportarlo, se establece un canal de comunicación seguro a trav 
del cual toda la información se transmitirá de manera codificac 
y aún -de forma remota, cuando alguien interceptara la transn 
siór, necesitaría tener la clave que se requiere para descifrarla, pe 
ésta únicamente está al alcance del navegador y del servidor q 
se están comunicando. SSL está soportado por los navegadores 
mavor uso alrededor ciel mundo: Netscape r Explorer, en sus V( 

siones 3 \' 4. 
A fin de garantizar la autenticidad a sus 1/isitantes, además de u 
lizar un serv:dor capaz de soportar este protocolo de seguridad, 
sitio \\7e0 comercial de non1bre de la eJnpresa cuenta con un certi 
cado otorgado por la empresa Verisign, que garantiza 100% la ex 
ter1cia de no1nbre Ia en1presa co:i10 una empresa seria y responsab 
incluso antes de que 12 t-ansmisión de datos se efectúe. 

En los riavegadores actuales, la forma de cerciorarse de que el sii 
Vv'eb comercial de nombre de la empresa es un sitio seguro, es que' 
la parte donde se visualiza la dirección electrónica, en lugac de e 
menzar ésta con http:/ /,inicia con https:/ /; esas de:ermina que 

69 Para mayor L'lÍo::-mación, visite el sirio de "'.\:etscape en 
h±tp;/¡7wme netsc:<pe é:01'1/sec:1nty/teci1brieÍs/ssl htn1! 
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mercantil -en su totalidad y en cualquier campo- lo movemos las personé 
que el cuadro el.e resultados se cl.efine en función de nuestro proceder. De n 
que la fiabilid.ad del comercio electrónico está a fin o.e cuentas en nues 
111anos. ''7° 
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- ¿Quién es Floresflowernet? 
1 -· ,-: - ;;=1 Perfrl de Floresflowernet 

t =· ¿Córi10 nació la idea de Floresflowernet? 

;;=' ¿Qué vender? 

t-- ~11 ¿Qu!én y cérno era '.a competencia? 

l- :'ª', ¿A quién deber:a venderle? 

L :'ª'I Segmento de mercado y perfrl deí consumidor final 

~ =¡ ¿ Qu~ categoría de come~cio e!ec.trónico deb~ría implantar? 

r- ;;=1 ¿Que modelo de comercio e!ectrornco deberia 1mplamar? 
' -1
-1 - :'ª''¡ ¿Quién podria hacer el desarroílo de la r.enda electrónica? 

r :'ª'1 ¿Cómo se desarrolló el diseño del sitio Web comercia: de 
¡ - F!oresf!owernet? t !' ¿Cómo orga~izar Floresflowernet? 

I ~ ¿Cuando 1rnc10 operac1cnes? 

\ ;;=~ :xperiencias compartidas por e! Licenciado Berumen 

L :'ª'' ¿Cuáles son !os planes de Flcresfiowemet? 



Para demostrar que el comercio electrónico representz. actualrrle1i.te 
una gran oportunidad en México, e11 esta sección se presenta un caso 
de éxito: Floresflo1,ivernet, una de las primeras empresas mexicanas 
que nació en internet. 71 

. '1 ., ~i "' ¡'? :1o:Wmim i8l;s " ~illr~~imw!B!rrmk r 
Es un_a 111icroe111presa 111exicana que produce variados y finos arre­
glos florales para distintas ocasiones; su principal canal de ventas es 
Internet, medio por el cual ofrece a sus clientes un servicio cómodo, 
personalizado, y de interacción, para lograr su principal valor: la en­
trega de sentimientos. 

Director Gerleral: 
Dirección: 

Teléfono: 
Dirección eíectrónica: 
Sector: 
Giro de negocio: 
Número de empleados: 
Ingreso mensual promedio: 
Monto Origin2l de la I7iv2rsión: 
Tiempo de recuperación de la 
inversión: 
Actividad preponderante: 

:vledio de comercialización: 
Categoría de comercio eiectrórJco: 
Modelo de comercio electró11ico: 

L.A.E. Juan Luis Berumen 
V. Carranza :\1° 24 Al, Col. Lázaro 
Cárdenas, ="Jaucalpan, Edo. de Méx. 
5576-6496 
wzow JI-o res flozvern et. con1. n1x 
Comercial72 

Comercio al menudeo73 

5 (microen1presa)74 

$ 120 000.00 
$ 1 200 000.00 aproximadair"ente 

11 meses 
Producción, venta y dist!'ibución 
de arreglos floraies. 
Internet. 
De empresa a consumidor. 
Tienda electrónica (e-shop). 

Co!rtc casi todos los ::Jrovectcs, Flc:-esflc\ve:rnet nace de -u~LG. ::.-:.2cesi­
dad: la búsqueda de~ nu'evas oportunidades de negocio. Juan Luis 
Beruw.e:i., :..icenciado en. Adn:·jnistraciór. de Er.presas, propietario ~.r 

1-Íormación recopilada durante la entrevista ofrecida por el Lic Juan L. Serumen, D.G. de Flo>ver 
tS.A. deCV. 
lasificac1ón tomada de los criterios publicados por .:\:acional Financiera, S.A. 
las1ficación tomada de los criterios considerados en las investigaciones realizadas por el Instituto 
:::ional Estadf<>cica Geogr0.fía e '.nformárica 
lasúicac1ón tomada de Jos criterios publicados por :-.Jaci::inal Financiera, S.A 



Director General de una pequeña empresa de publicidad exterior, h< 
tres años experimentó y comprendió los efectos que la apertura 
rnercial causaba a las emoresas nacionales, al entrar en el merca 
nacional la empresa nort~americana Outdoor Systems, quien adq 
rió \Fe11dor, er1tonces empresa líder en el ran10, J' a tantas pequeí 
empresas de publicidad exterior como pudo, con lo que se convir 
prontamente en el princi11a l agente nacionat cubriendo casi el 4 
del mercado, soslayando la participación de pequeñas empresas. 

La observación atenta de los cambios v las nuevas necesidades e 
se producían en la economía y en la sociedad a través de publicac 
l1es emitidas por la revista Fortune, lo condujo a comprender que 
;_m período de 10 años, la mayoría de las empresas realizaríal1 ' 
transacciones a tra,·és de medios electrónicos, y que el 75 % de el 
realizarían comercio entre diversos sectores de la economía a tra• 
de Internet, bajo un concepto denominado comerczo electrónico. 1 
oportunidades que ofrecía Internet como medio de comercializaci 
eran enormes, permitía alcanzar segmen:os de mercado globales' 
teniendo las mismas ventajas de comunicación e interacción tai 
para una empresa pequeña como para una empresa grande COl1 l: 

reducción considerable en costos de operación. Se pronosticaban ca 
bias radicales en la forma de administrar un negocio con la integ 
ción de los procesos del negocio en forma electrónica, desde 
abastecimiento de insumos hasta la venta, obteniendo informaci 
abundante, rápida y útil para tomar decisiones oportunas en un :e 
dio de cambios constantes. 

De igual forma, identificó que México era un país potencial p< 
desarrollar este tipo de es'luemas de negocio por diversas razon 
principalmente su posición geográfica, la cercanía con Estados U 
dos de \:orteamérica, v su clima. Además, a través de distintas es 
dísticas proyectadas p¿r la empresa Select-IDC, observó una tenden 
directa hacia la difusión de'. uso de computadoras y de Internet 
Latinoamérica. 

Con base en todo lo anterior, decidió incursionar a uno de es 
nuevos esquemas de negoc:o por medio de Internet. 

6.1.3 Wué vender? 
Hace tres años, existía escasa información sobre comercio electróni 
comparada con la que actualmente se cuenta; esto no fue obstác1 
para el Licenciado Berumen, quien comenzó a realizar un estudio : 
bre el comercio electrónico con la finalidad de identificar cuáles e1 
los productos más vendidos a través de Internet, encontrando lo 
guiente: 



1 
-Produc~e: ~

1 1 Computadoras, sofiware 'F 
f-~~~~~-f-~~~~~~~~~~~~I 

2 Reservaciones y boletaJe 1 
:-~~~~~f~~~~~~~~~~~~ 

3 1 Libros 

4 Flores 

Después de una exhaustiva evaluación, determinó el grado de 
competitividad, oportunidad, y éxito que existía en cada uno de los 
cuatro rubros, enfocándolos directamente al entorno nacional. Con­
cluyó que en la comercialización de computadoras, software y libros 
ya participaban empresas con un amplio posicionamiento y alcance 
de mercado; en cuanto a los servicios de reservación y boletaje, él ya 
era socio de una agencia de viajes, sin embargo, ya había varias agen­
cias establecidas en Internet; lo único atractivo entonces fue la 
comercialización de flores. Observó a11e en México existían más de 
1 500 florerías tradicionales, con un volumen considerable de ventas, 
pero ninguna cor:. presencia en Internet, ~y en el mundo, sólo una elY..­
presa rlorteamericar1a vendía flores a través de In.terne t. Otro 
motivador fue el cli1na de México, que permite la cosecl-«:.. de gran 
variedad de flores en diferentes épocas, de fácil adquisición, y en mo­
neda nacional; por tanto, determinó que la venta de flores en Internet 
constituía una gran área de oporturlidad de negocio. 

Antes de eiaborar su plan de negocios, decidió evaluar una serie 
de aspectos importantes para depurar la idea: realizó un análisis ex­
h_ai:.stivo acerca del mercado de flores, para conocer sus característi­
cas, la forma de hacer y presentar los arreglos 1 las empresas 
productoras, así como de su competencia, directa e indirecta. Utilizó 
los siguientes métodos para allegarse de dicho conocimiento: 

1. Asistió a ferias en distintas ci1:::.dades en el interior de la Repúbl:ca 
Mexic2.r.a, y del extra:1jero, tales co!110 l& de IVfia!::i, Nueva Yorl<, 
Los Angeles, y otras más en Europa. 

2. \/isitó las florerías tradicior.ales en México, con 21 objeto de eva­
~üar sus servicios. 

t:an más cie 1- 500 ~as fi.o;erías t-!adicionales ya insi:alacias er1 la Ciu­
dad de México y zona metropolitar:a las que ofrecían este tipo de pro-



duetos; visitó a las empresas que tenían mayor porcentaje de part 
pación de mercado, y las que estimativamente poseían un alto ve 
men de ventas, donde evalúo los siguientes aspectos: 

l. Caracte~ísticas téc~icas de los oroduc:os. 
2. Condiciones oara ofrecer los s~rvicios. 
3. Precios . 
.e;_ Capacidad para el desarrollo de nuevos diseños. 
:o. Capacidad de adaptación a las condiciones cambiantes de merca 
6. Convenios posibles para realizar alianzas. 
7. Ventajas e inconvenientes de la empresa. 

Determinó diversas deficiencias, que más tarde uso en su bern 
cio, entre las que se encontraban: 

1. Los precios eran altos. 
2. Ofrecían malos tiempos de entrega. 
3. Ofrecían mal acabado de '.os productos. 
4. Brindaban servicios de mala calidad. 
J. Su mercadotecnia era casi nula. 
6. Elaboración de presupuestos de venta inadecuados. 
7. Con1unicación escasa o casi nula con el cliente. 
8. Limitaban al cliente a la adquisición de algún producto especff 

por falta de diseños o preparación de arreglos. 
9. Horario restringido a 8 horas del día, para que e! cliente realiz; 

su pedido. 

Adicionalmente, evaluó la forma cie operar de distintos sitios VI 
e10 Internet que vendían productos dirigidos al consumicior final, 
que le proporcionó ideas para el diseüo de su propio sitio. A partir 
ese momento ratificó su idea empresarial y comenzó con la planeaci 
del negocio. 

S.!.5 lA quién debería venderle? 
Uno de los puntos principales Íue establecer !os criterios para defi 
el mercado ::neta al cuál iba a di!igir sus productos :y servicios. Re;: 
zó un estudio acerca de los motivos que impulsaban a los cliente 
efec:uar la compra de arreglos florales, encontrando entre otros 
siguientes: 

1. Para expresar a través de ton arreglo floral sentimientos de amo 
de romance. 
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2. Para expresar alegría en algL1na ocasión especial (nacimiento, gra­
duación, etc.). 

3. Para expresar gratitud. 
4. Para utilizarlo como artículo decorativo en oficirlas v casas, o erl 

eventos sociales. ~ 

Ideri.tificados éstos1 realizó intuitivamer1te u_na segmentación_ de 
mercado cur1~i<lerar1do las co11dicio11es geográficas, psicológicas, 
conductuales y de empresa del consumidor . 

. G ~·~mBíllG cii; mor~¡¡rl~ v ~eriil dsl ~llíls~mirlor ·riIT¡¡: 
0 En cuanto a person_as 

Geográficos 

1 qeg1Ó~ ~n la que d:stribuye los 

1 
productos 

-- -- ---1 México. Distrüo Federal y zona metr~p~l;ta~: 
! 

l\Jlercado ~lleta 

Tipo de región a la que se distribuye 

! Clima de la zona que se distribuye 

!Jemagráficos 

1 Género 

'Edad 

1 Ciclo de vida fam1i1ar 

1 

1 Clase social. 

j Escolaridad: 

1 Pnnc1oalmente se d1nae a mexicanos 
1 rad1~dos denuo de I; República i'vlex1cana 

1 

mexicanos que radican en los Estados 
Unidos de Norteamérica, y personas de 

! cualquier parte del mundo que cesean 
enviar productos a ouas que radican en el 
D F. y zona meuopoiltana 

Urbana y suburbana. 

Variado 

! A partir de 8 años 

l De cualquier tipo (etapa de soltero, Jóvenes 
1 casacios, Jóvenes casados con hijos, etc.) 

j Clase baja, media baja, y media alta 

' 
j Incluye todas las categorías 

! 

i 



Psícalógícas 

1 Personalidad: 

Canáuctuales 

: 3eneficios deseados 
1 

· Caracterís1i::::as específicas 

q, En cuanto a empresas 

Beagráfícas 

! Región en la que distribuye SJS 
1 oroductos 

Tipa áe cansumíáar 

1 Tamaño de emoresa 

lndustria 

Tipo de uso 

, Criterios de compra 

Características esoecíf1cas 

Sociable, expresivo, detallista. 

Ca!1de.d, bajo prec:o, buena presentac1ór 
personal1zació1. Tiempo rápido de 
respuesta. 

Acceso a lnternet. 

México, D1stn~o Federal y zona 
metropolitana 

Micro, pequeña, mediana, y grande 
empresa 

lncluyente. generalmente negocios 
dedicados 2 proporcione.r servicios. 

Ornamen¡:al 

Calidad, precio y tiempo de entrega 

Acceso a lnterneI. 

6.í.7 l[lué categoría de comercia electrónica dehería implantar? 
Determinó que los compradores de los arreglos eran consumido1 
finales, ya que estos productos se destinaban al uso, y no a la rever 
ni tampoco a la fabricación de otros bienes. Con ésto, identificó quE 
categoría que mejor le convenía era la de empresa a consumidor (B21 
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B l!k@ mod~I~ ~e ;:;~mer¡;i~ ~l~E:trli~i~~ deherí1: ímplaIT:Er? 
En el momento de decidir sobre oué modelo de comercio electrónico 
debía implantar, no poseía inforn'.,ación como la contenida en este es­
tuciio, sólo tomó en cuel:l.t:a la actividad. que ?rete:i.día desarrollar: ve11..­
der como ar.a tienda a tra\1és de Internet. Desarrolló finalmente un 
modelo que ahora se podría ciasificar como sitio Vveb comercial o tien­
da dectrónica (e-~hop), donde ofrecería sus productos a través de un 
catalogo electron1co. 

Hace un año y medio no se tenía mucho conocimiento de la implanta­
ción de comercio electrónico; existían algunas empresas informales 
que no cubrían todas las expectativas, por ello, decidió iniciar pláti­
cas con la empresa International Business Machines (!BM), pues con­
sideró que era una alternativa que disminuía el riesgo de su inversión 
por brindarle las siguientes características: calidad mundiat ofrecía 
mantenimiento, poseía el know how adecuado para el desarrollo e 
implantación, y contaba con el soporte tecnológico que cubría sus 
requerimientos. 

FloYesf1owernet fue el segundo cliente de corrlercio electrónico de 
IBM en México. Esta le ofreció sus servicios a través de uno de sus 
negocios asociados (business partner) llamado Businessware, S.A. de 
C.V., quién atendía principalmente a los pequeños negocios. Estos úl­
timos presentaron sus servicios a través de una simulación de opera­
ción y estructura de una tienda electrónica (demo), aunque finalmente 
optó por cambiar al negocio asociado por otro llamado Global 
Information Services, S.A. de C.V., quien definitivamente realizó el 
desar;-ollo. 

Mientras se cerraba la negación, dio de alta su negocio, registran­
do su dominio como fioresfl-owernet.co1n.111x, c:Jn la finalidad de que 
los consumidores identificaran claramente los productos que ofrece­
ría. Además de realizar los trámites legales federales, estatales y loca­
les co:::res?ond.ie::--..tes, -:ales como: 

1 Const:·c1:ción de 12 errtpYesa ante :lr,a Notaría P:::.blica: 

0 Trámite Dara obtener de la Secretaría de Relaciones Exteriores la 
autoriza~ción del r.orr:bre de la sociedad: Denorrdnació:-;_ Social. 

0 Trámite para inforrr.ar a la Secretaría de Relaciones Exteriores 
que el permiso que at:torizó fue utilizado para la constitución 
de una sociedad. 

0 Trámite meciiari.te e~ cual se ~izo el :-egistro de la _A~cte_ Co~stitu­
l.iva ar..te dicha instancia. 



El 31 de agosto de 1998 se formalizaron las escrituras de la emp 
sa en una asociación voluntaria de tres personas, con el objeto de< 
quirir personalidad jurídica propia e independiente de los soci 
constituyendo una Sociedad Anónima, donde el capital se encuen 
dividido en acciones que se pueden transmitir libremente v en la e 
los socios no responde;o personalmente de las deudas sociales. · 

2. Registro Público de la Propiedad. 
3. Inscripción en el Registro Federal de Contribuyentes en las of: 

nas de la Secretaría de Hacienda v Crédito Público v trámite d< 
cédula de identificación fiscal, pára efecto de cumpÍimiento de 
obligaciones fiscales. 

4. Registro patronal al igual que el de los trabajadores en el régirr 
obligatorio, cumpliendo con lo establecido en la Ley del Segt 
Social, de igual forma que en el registro del l'\'FO>JAVIT Y SA 

El 20 de octubre de 1998 se cierra el trato con IBM, v comienz 
trabajar en el desarrollo del sitio de octubre del mismo afio a enero 
1999. 

6.!.l[]. lCáma se desarrallá el diseiia del sitia Weh comercial 
de Flaresflawernet? 
El Licenciado ilerumen realizó una propuesta sobre el diseño de 
imagen corporativa creando un bosquejo genera; sobre el conteni 
v la lógica operativa del sitio electrónico comercial, con base en 
observación de las estrategias de diseño que habían desarrollado 
ferentes sitios en otros países. La propuesta re:ilizada por el empre 
rio fue muy favorable y conjuntamente con 21 negocio asociado 
IBM concretaron la idea. 

El negocio asociac'.o de IBM se dedicó a partir de ese momenb 
desarrollar la plataforma tec11ológica, i11ie11tras que el Lice11cia 
Berumen inició el desarrollo de ;as categorías en que podía clasifo 
los productos con que contaba, contrató a una persona para defi 
los diseños de los arreglos, y junto con ella aplicó los conocimien 
adquiridos durar.te sus viajes. En esta misma etapa se tomaror 
digitalizaron las imágenes de sus productos para estructurar el ca 
logo electrónico. 

Todo esto dio como resultado una florería en Internet, que ofrecE 
consumidor -a través de una clasificación de 11 categorías y 42 di 
ños de arreglos florales de acuerdo al uso- la oportunidad de orde1 
las 2,;, horas del día el producto que mejor le convenga de acuerde 
evento, usando el autoservicio y la privacidad del mundo del men 
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je, donde aciquiriera un producto bonito, personalizado y barato, te­
niendo un tiempo de entrega rápido y de calidad. 

~j íl¡seíliJ di:;i si"i:i[] C[]men::iai tí[]resf[1Jweruu::'ic 

La página comercial de Floresflowernet está organizada de manera 
sencilla para que el consumidor efectúe la compra de forma rápid.a. 
Se estructura con diez rubros principales: 

l. Home page. Se presenta la página de bienvenida integrada con as­
pectos de identificación v diferenciación de la empresa, tales como 
logotipo, marca y concépto empresarial. Esta p.ágina es de tipo 
directa, funciona como una puerta que contiene todos los vínculos 
necesarios para que los consumidores conozcan la tienda y seleccio­
nen el producto de su preferencia, a través de las categorías que 
clasifican los productos de acuerdo a la ocasión. Asimismo, en esta 
página se presentan las promociones existentes, utilizando prin­
cipalmente banners. 

2. Catálogo electrónico de productos. A través de la página inicial se 
puede accesar al catálogo electrónico de p!odu.ci:os, que se 
categoriza de la siguier..te forma: 

a) 10 de mayo para Mamá 
b) Amor v romance 
c) Toda dcasión 
d) Sofisticados 
e) 
f) 
g) 
h) 
i) 
j) 
k) 

Modernos 
Nacimientos 
Bodas 
Fcutales 
Eventos 
Empresariales 
Plantas 

Esta página inuestra los productos sLgeridos para ciertas ocasio­
nes rr.ediante irr,ágertes digitalizadas, los precios de los productos 
ar1tes de impuestos y el carrito cie compras; el consumidor puede apre­
ciar de mejor w,ar,era el prociucto visualizando la imagen con sólo 
hacer un click ert el producto de irct2rés. 

3. Condiciones de pedido. Segi..:ido de la selección del producto, el con­
su_midor debe utilizar el carrito de compras para realizar su pedi­
cio. ?ara esto Floresflo1vern.eé prir.'.ero da a cor.ocer las sigL1ienCes 
características del pedicio: 



a) Recibimos pedidos las 24 Hrs. del día, los siete días de la 
mana. Los pedidos que se reciban hasta las 12:00 hrs. se· 
entregados el mismo día. Después de esa hora se programa 
para el día siguiente. 

b) Entregamos de Lunes a Sábado, Domingos sólo se reciben 
didos para días de entrega posteriores. 

c) Precios de los arreglos, en pesos mexicanos. 
d) los precios no incluyen LV.A .. 
e) Gastos de envío, S 60.00, mas !.V.A. 
f) Por el momento solo recibimos pedidos para ser entregac 

en el Distrito Federal y Area Meéropolitana. Próximamente te 
bién estaremos en otras ciudades. 

g) Para su comodidad, tan pronto su pedido sea entregado 
notificaremos por E-mail . 

Asimismo, esta página contiene los datos generales de la empr' 
para cualquier duda o aclaración, tales como el correo electrónico 
número de teléfono v el número de fax. 

4. Registro del cliente. Posteriormente/ si el cliente está de acuerdo e 
las condiciones del pedido, se presenta un formulario que Je si 
cita los datos genera~es con la reseña ;¡para conocernos meje 
donde requiere ingresar: 

a) Nombre del cliente 
b) 
c) 
d) 
e) 
f) 
g) 
h) 
i) 
j) 
k) 
1) 

Dirección 
Entre qué calles se ubica 
Ciudad 
Estado 
Cóciigo Posta~ 
País 
Teléfono de día 
Teléfono de noche 
E-mail 
Contraseña 
Passv>lord. 

Estos datos son necesarios para realiz3" el pedido; Floresflowen 
;]e\·a un registro por cada uno de sus clientes en su base de datos 
que esto le permite conocer el segmento de mercado al cual esta sa: 
Íaciendo. Si el cliente ya cuenta cor1 ese registro, a través de una ce 
traseña y password, que él mismo determina, puede identificarse e 
la empresa haciendo uso de la opción "usuarios registrados", que 
encuentra en la parte in:erior de la página. 



5. Datos del envío. Después de haberse registrado o identificado, el 
cliente deberá indicar los datos de la persona a la que se enviará el 
arreglo, mismo que solicita los datos dei formulario anterior. 

6. Corifir1nación del registro de datos. Para corroborar que los datos t1arl 
sido satisfactoriamente recibidos por el sistema de administración 
del sitio, Floresflowernet envía uña nue\'a página de bienvenida 
como usuario nuevo o ya registrado. 

7. Detalles de la orden. En esta parte del sitio se realiza la confirma­
ción final del pedido. Ahí se concentra la siguiente información: 

a) El nombre de la persona a la que se entregará el producto 
b) El artículo que se adquiere 
c) La cantidad que se adquiere 
d) El precio del artículo antes de impuestos 
e) Ei subtotaí 
f) Un espacio en el cual el cliente puede redactar un mensaje per­

sonalizado, mismo que se imprimirá en una pequeña tarjeta y 
se entregará junto con el arreglo 

g) Indicará la ocasión de la que se trata 
h) La fecha de entrega 

8. Datos generales de !a empresa. Antes de realizar el pago del artículo, 
Floresflower:let cor.sidera necesario proporcionar los datos gene­
rales de la empresa para que el diente se sier.ta completamente 
seguro de que es una empresa comprometida y verdadera; entre 
éstos se encuer1tran los sigu_ientes: 

a) Nombre de la empresa 
b) Dirección 
c) Teléfono 
d) Correo electrónico 
e) Horano 
.f) Datos del desarrollacior d.e la aplicación de corr"Lercio elec~ró­

nico. 

9. lnfor1t1ación del vago. La ven última váe:ina vveb aue se oresenta, 
mt1estra de rr1a~era resl1~ida las eroga2'ior1.es deri-.tradas de la co:n­
pra: 

a) Subtotal de la compra (precio del producto antes de impues­
tos). 

b) Iritpi:esto al 'Valor Agregado 
c) Sui::>totaí 
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d) Cargos por envío 
e) Total a pagar 

En la parte final de esta misma página se presenta un formulario p 
que el cliente indique los datos necesarios para realizar el pago. 

10. Confirmación de la transacción. Finalmente envía un mensaje de c 
:irmación de su compra. 

La ?igura 6.1 presenta el esquema que describe la lógica operativa 
sitio comercial de Floresflowemet; sin embargo, sería benéfico e 
usted consultará este sitio para poder observar su estrategia de di 
ño. 

S.1.IO.!.! W.ué formas de pago puedo a~eptar? 
Durante el diseño del sitio Web comercial, el Licenciado Berurr 
debería decidir qué formas de cobro operarían efectivamente; o: 
por implantar aquéllas q:ie evitaran molestias a los clientes, y qw 
mismo tiempo no afectaran a la administración del negocio. Fue: 
dos las dos opciones selecionadas, una es por medio de tarjeta de e 
dito a través de la Web, que brinda un servicio integral de como die 
al cliente, además de llevar un control electrónico de las solicitui 
realizadas. Para operar ésto, el desarrollador le ofreció un sistema 
encriptación desarrollado por IBM, junto con el sistema SSL, que b1 
da seguridad en las transacciones realizadas por medio de la Wel 
sus clientes y a su negocio. Para poder llevar a cabo este sistema 
cobro, el negocio requer'a de una terminal punto de venta (POS, 
inglés Poinf ef Sale), para solicitar las autorizaciones necesarias a 
bancos; por ello acudió a diversas instituciones bancarias y solic 
dicho servicio, sin embargo, encontró que estas instituciones, h 
año y medio, no entendían ciertamente el tipo de operaciones quE 
llevaban a cabo para realizar comercio electrónico; así, después 
dos meses de búsqueda, sólo el banco Bancrecer !e otorgó dicha 1 
minal, no sin antes exigirle el pago de una fianza para garantizar 
buen aprovechamiento. Posteriormente dejó a Bancrecer, y se ace 
a Bital, quien le otorgó otra terminat esta \ 1ez sin tener que cubrir t 
fianza ven cambio, por cada transacción realizada a tra\rés de la f 
minal, ~l banco cobraría i.:n 6% de comisión; de igual forma Bitai oJ 
ció una campaña de promoción para sus clientes de tarjeta de créd 
en la cual se promocionaba el sitio Web Floresflowernet. 

Actualmente !a empresa Floresflowernet no cuenta aún con un' 
tema de enlace ( VPOS, Virtual Point On Sale, Punto de venta virtz 



para realizar las autorizaciorces v transacciones erl línea, directamen-
te con un banco. · 

Para poder emplear esta forma de pago, en la penúltima página 
comercial ya mencionada, se le solicitan al cliente los algunos datos: 

a) Tipo de tarjeta de crédito (Visa, Arrcerican express o }Jiaster Carci) 
b) f.Júrr1ero de la tarjeta de crédito 
c) Mes de expiración de la tarjeta 
d) Año de expiración de la tarjeta 
e) Nombre del Banco emisor · 
f) ~orrtbre del tarjetahabiente 

Sin embargo, debido a la situación económica por la que atravesaba 
el país, el Licenciado Berumen sabía que existían factores que dificul­
tarían el emplear este sistema de cobro puesto que el mercado mexi­
cano no tenían un alto nivel de confiabilidad en proporcionar los datos 
de su línea de crédito bancaria, por lo cual decidió integrar también 
una segunda opcióri. de cobro: el clieri.te podría realizar pagos por 
medio de depósitos bancarios, donde necesariamente debería de con­
tactar a Floresflowernet, ya sea por e-mail o teléfono, para que se le 
indicará el procedimiento. 

a.1.m.í.2 liJ~ílcie ubi"ar el si!ia "~msr"ial rle Fl~resllawer¡¡el? 
El desarrollador del sitio ofreció diversas opciones para efectuar el 
soporte de operaciór1: 

o 

o 

Hospedaje. Arrendar el alojamiento del sitio Web de Floresflower­
:n.et e11 el ser\lidor de este desarroílaclor, o erl alguno de otro pro­
veedor de servicio de Internet (ISP). 
Servidor propio. Adquirir un servidor dedicado exclusivamente para 
la operación del sitio Web comercial. 

Optó por la segund.a opciórc1 y de::idió convenie:n~err1ente comprar 
un se:vido:c :-\ET !l\:F!NIT"\/ 2 000 de IBM, e instalarlo con un ISP lla-
~~¿~ SDT\.T ,...,.,2 l" "'[.....,.; ...... ~,..,_,._,.a S,..,,.,...,,...._,.._¡.a ~2,....,...,....lr..g;,..,.,, ia arlm1-n~ghar-iA-n 
_l_llCl V .l 1-1'\J! '-iU. .l.C J..)1-.LllUGUi V_tJVJ l'- 1 ..._1iV-1V 1-LV¡ .l. .....__.UU.J.LI. ,,_ '---'-V-'-•/ 

~l un control estricto de la funcionalidad ciel sitio. 

lC:Sm[] []l"'~!Qlílizar- ~lü1r-esfl10Jvsraríla~? 

Al misrr.o tiempo qu.e se desarrollaba el sitio comerciaL el Licenciado 
3erumeri. -:::orr1a02 decisiones de índole aCcminisí:rativo eu el entorno 
trad:cional, todo esto realizado en un esquerrca cie prueba-error, ya 



que no conceptualizaba clarameri_te algunas características importe 
tes para iniciar el negocio. Una de ellas, era la de cómo estructura1 
negocio y cuántas personas necesitaría para cubrir efectivamente 
requerimientos del mercado. 

Inicialmente él mismo lle\·aba la administración general del ne¡ 
cio (tecnología, atención a clientes, control de pedidos, etc), ju11::0 c 
otras dos personas -un florista ~' u11 encargado cie la entrega de . 
productos- sin embargo, con el transcurso de cierto tiempo, identi 
có cinco áreas principales para el funcionamiento efectivo de su 1 
gocio en Internet: 

a) Compras 
b) Producción 
c) Distribución 
d) Servicio a clientes 
e) Tecnología 

Direc7or 
Genera! 

Asesor 

e- - - -- contable y 
financiero 

1 1 ! 1 

?reducción Distribución 
Servicios 

Tecno!ogíc rnpras a clientes 

Figura 5.2 Organrgrar.ie. actual de FioresflovJerne~ 

Por esta razón, decidió emplear a más personas, por lo cual actu< 
me::ite la empresa está formada por cinco versonas: una persona e 
cargada de realizar las compras de insumos, una florista encarga, 
de la producción de los arreglos, una persona encargada cie la dist 
bución, otra persona encargada de la atención y servicio al cliente. 
el propio Licenciado Berumen quien está a cargo del área tecnológi 
y de administración estratégica del negocio. /\.simis:no, su socio e 
mercial realiza las actividades inherentes a contabilidad v finanza' 

Cuando es requerido, en temporadas especiales -coffi'o el día e 
amor y la amistad, o el día de la madre- la empresa contrata persor 
temporal para apoyar con las cargas de trabajo extremas a fin de IE 

ponder adecuadamente a los requerimientos de su mercado. 
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F~gLlra 5.3 Area de administración de F1oresflowernet 

.t1.L t1iJéJ1ciGl M~U¡¡:;ar e~ ~e11irEJ ~!El [li'!ldJJ[i~lrill~? 

U±Jicar un centro de p1"oduccióa pa:oa el i-u;.,ciona:rriento de lli1. r:ego­
cio que con1ercialice a través de Internet, sin 11.acerlo cor~ a...Tlte:cioridad 
en el esquerrta tradicional, y sin mucha experiencia con ese tipo Ce 
producto, es una labor dificil, requiere de mucha habilidad para co­
nocez los segmentos d.e mercado y de las :ruJ:as de dist'.cibución. 

E~ :.icenc:aCoBe:run1e::., s:b~ -~ene:- :.:...irta cl2l'a idea Qe la -J_bi{'.ac:6:1, 
c~nlenzó por identificar íos ~eque1'1!ri.ientos q-¡;_e debería :reUJ.íir su cen­
tro de ·;::-aba.jo, entre los cuales -está."l.1os sigtllentes: 

2. 

3. 

4. 
5. 

6. 

U:: :-;;.g:w ~rescc ~:;raa :C:i&l~Lter;.2:r l~s -2.ores 2~--: excele2"'~~es .:c:;:;.C:.icia­
::.1.ªS -..:ra r~-e so.,.,, ~-,..oriuc·~-os rons.:ri 0~,.,,,,rios e,..,.,_.,,.., ~Jº~~º"ºd.e.,..os ·,., j' 1 -,.... _,_ r- '""" .. - .... .i..-.....,_,_;.,:.....,. _...,......_ .. ..., , .,...._,,,,,,_..... .... ~ 

Te:-:.er acCeso ré.uiclc a les ave::tld.e:s -.;,,r e~es V:ales ~ás i::rroo:rtw~es ·v 
poder Cistribllif ;:áp~d~n1e:r;te. ., J - ., 

r- , . , r• - - . • ~ ' Lercarna con .:.as zcne.s geog:ceJ.~ce.s a.onc.e se es-1:rrnao2 se e:lCYega-
::eY:. ~os ?·Zdid.os,. é~e ac-.:..el"::lc a la deten:r~~eci6:: é_2 S7.l :::e:."ce.G.::; 
ne-éo. 
Ca?ac:idac1 pe.Te proG.:icir los e.r:"eglos GoTa.les. 
Q:1e }w.ese flexible va.:-e le LtJ.:ovs:.ción de 21~e,1os :;::ccl:z_::Zos, ex.­
-~~·n~.:o'r; a-: c'..is0~;::;.,...... '~ •·n·odr"".;Ó~"'i r\c:. -ri-;-p-C.';!0~ '0~,-.,-.,;;~-r~-,,,~ ,;:-'.,.,,__...,_ -· - ..,.,,_~__,, J ;:- ~"-'-- -- ..,.._.._ __ ...,._._,', ._, _'._ -'-'-'·'-'--~v,_.. 

P1'ec~c de~ ~~uet;Ie accesfble. 



7. Características de los servicios de energía eléctrica, agua, lu: 
teléfono. 

El inmueble y la zona que cubría estas necesidades era una bodE 
ubicada en el Municipio de Naucalpan de Juárez, que tenia un pre 
bastante accesible, contaba con acceso directo al Periférico para re< 
zar fácil y rápidamente sus entregas. La compra de este inmueble i 
una decisión acertada pues la mayoría de los envíos se realizan er 
lado norte-poniente de la Ciudad de México. 

Figura 5.4 Centro de producción de Floresflowernet 

6.Ln.2 ¿En que se ¡nvirtiií para crear Floresflowermrt? 
Dentro de la planeación financiera de implru"ltación de Floresflowem 
además de considerarse el desarrolló de fa. aplicación para realizar 
comercio electrónico, se invírtió en los materiales que a continuad 
se presentan: 

a) Dos lineas telefónicas 
b) Comprar bases para los arreglos 
c) Herramientas 
d) Escritorios 
e) Dos computadoras personales 



Meses Ce ,~rebzjo co~c:_ U.!l C!.isef:.o es:oecial 
T e:rmi11al elecITÓdca JL 

Ur1a. pequeña. sala de juníe.s 
G::'Ulior_eta subU?ja..l 
Pe:.peleria 
Se:rvido:r 

,, 

. -- . . 
·----~,.-.:...J 

~~gi.;re:i 5.5 Parte del mobiliario y :nateria!es en los qua invirtió para la instalación 
de :=!o~esilov1..1ernei. 

La inve::sión se realizó b11sca11d.o siewp:re la racio:--.aíizSJ.ción de ~os 
::ecwsos, y considerar1C..o los aspectos sWiCio.1.tes pare. e{ecC-c..Err las {-:G:.-
,,...;,....,,"e~ r\-c1 ...,og,...,.....;,... lf-~r,.,:;r..-~;_.;r>~ri .... -.... -·-a~ ,....~-o }~.;e"'·~,., .;:-.-.,ro-r~.;o~-"") ,...,-,..,... _ __ ,_,,.,,__ ,_, ......_ __ --- ._,,...__v ,-~~--~'-'-·""-"---'-'-'-'-'- c.... ........ ~ "'.,,. .......... ~.._,, Jf -ª ~~, ....,~ .... ~ -- ~0--

ter:n.pla :m techo generel c1e $í 20C 000.DO, e.demás del pago po:: la 
cont:.:-atación de la vóliza d.12 mar~terJrr;.ienio v la actJ.alización áel si­
_._:,,..,, 1.tJ~"':- .,....,""'-· §3 "v~nu' v"fl -- $7 5r:0 'l"v~ ~e"-:cr:--",:.-.....,,..e-'-"·-a ¡, ...,.;-n~.;<é'..,..,...,r --:o-~ '~1.v , .._\,,} }"'-'"- ~. ,_, • V y : VU.V : - :=:,}'.._ . .._.,..._,.r CJ.j._._ -•'-''-• _¡l._-:=;,,_,_,__~l.;...>.'0; _}' -

cad.a -ur1a de :as ·Jar..sacciones ~82:caries :;.Je.ge iL.i.a co:m.isiór. de: 6 % . 

l~JJ:fj 3$ ~~ ~l~2 í'.:::S ~:-:12t::~z~ ~r2~i.::~~~1c: ~¡¡:a ~3t:E:ofa 
¡mp~ETLl~Slr? 

DesJ-:2.és de ll.a.Oe:r aé.cn .. 1:l.J:icio 'ja_s~a ex:x~r-:e:":.c:Z.a dure:~~E st:. -par'.ici-:ie..­
'2:'..6i' 2:::. 2~ :<~is~:Go -5_:2 ~o~ p::~¿_-_.,,_~:-::~, 8~ ~:Lc:?::_c~c~é.Q_,32~.:~::::e:~i c~::.02~a.-~os 
zlemen~os q::..e ca::ac~2:r:zaoar.. a. su p::oceso p?o~-ic'..1.'IC: 
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Configuración del centro productivo: 
Homogeneidad del proceso productivo: 
Producto: 
Flexibilidad de producción: 
Participación del cliente: 

Taller a la medida 
Muy baja 
A la medida 
Alta 
Alta 

Estableció entonces un sistema de producción por lotes pequef 
de una amplia variedad, de productos que tienen la opción a per 
nalizarse, empleando equipos de escasa especialización en un Cer 
de Trabajo, comúnmente llamado Taller, que por su versatilidad¡:: 
rniten ejecutar diversas operaciones. 

Los clientes por medio de una comunicación directa han perrr 
do al negocio realizar una buena estimación de la demanda, gener 
do con esto un alto nivel de valor agregado, ya que esto permite lle 
a cabo una planificación sobre las actividades ha desarrollar en ciE 
tiempo, determinar la cantidad de flores a suministrar, así come 
número de personas que se necesitaría contratar eventualmente p 
cubrir satisfactoriamente los requerimientos de los clientes en las e 
tintas ocasiones en las que las ventas son considerablemente al 
por ejemplo día de la madre, del amor y la amistad, de la secreta 
etc. Asimismo, al conocer el comportamiento de la demanda de¡:: 
duetos, el negocio tiende hacia la eliminación de los desperdicios 

Uno de los aspectos importantes en la producción de los arreg 
es la relación estrecha que ha establecido el Licenciado Berumen e 
sus proveedores, permitiéndole tener diversas alternativas para el 
ministro de las materias primas en distintas épocas del año; sus pr 
cipales proveedores se encuentran en las ciudades de Zitácua 
Tapachula, Villa de Guerrero y Veracruz. 

6.!.!!.4 lCámo distribuir los productos? 
La logística de entrega fue uno de los principales puntos a desarro: 
en el negocio virtual, ya que el cliente espera envíos en un tierr 
relativamente corto. Para lograr esto, el Licenciado Berumen segme 
la Ciudad de México y Zona Metropolitana, en seis secciones imp 
tantes, identificando las rutas de entrega más rápidas (Figura 5 
Decidió que esta función la realizaría la misma empresa, por lo e 
adquirió una camioneta y contrató a una persona que personalme: 
entregaría los arreglos. 

6.!.l!.5 lCámo llevar a cabo la operación administrativa del sitio Web Comercial? 
El Licenciado Berumen lleva la administración del sitio Web corn 
cial de manera electrónica, ya que los pedidos son registrados dir 
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::;;'-1:72 5.3 Zo:'":iflcación para !a determinación de !as ~utas Ca er:tTe~2 :::e 
Floresflovvernet. 

tan1ente vo;: l~s clientes a través de foYraulfu.-ios, lo oue le Jerm:.le 
.L :.i:. .... 

tener una rápida concentración y depuración de la Jire.formación para 
vode:'.' realizar una aClecuada -olar.eación de actividades. AdemásF él 
~Jswo p1:ede nlodiíicar el cs:Cálogc elect:.-"órtlco de los l:J:rod.-.:.ctos1 l2s 
craac'i:eristicas, in1ágera.es, promcciones.r preciosF etc.,. a ~::avés del soft­
ware adx:"J..:.List.cat:vo del sitio. Todc est~ le ve:r::1ite ter..e:r cierta ind.e-
·•er-~ .c..,.,,,-,,¡~• S.:.,.... o.,...,,.,,b, a·•go ,,,..~ ~1""1G_~ n -~err_,,--=e-,.;; :'<'O•;:!:- ~llZI • ::<'~~ .,.......L,.U.-.,-°)-if.ir:;;'.'."~Q~"-,88 i-' .......... '-' ... ~~.i:. .... ,. .:......~ '--ill..' ... f .,__,_....._ ... ~ ~ .l. \,...¡U..!.. ........ _,_...... ~ ............ __ ....... _ ... -

- ,,,., r • • ' - .., • e• • t."• espec:J..1.Ca.s q!.:.e a.recl"eL a. ia esf'"..:llc·c:.:r.r.e: a.e-'ª :.~eno.a -:rr1ac.ros- :?:~eI2e:"2 

act:.d:.: a st: clesarroJ.aá.o::. 
?2..:a :·e2.l:.za: 2.cs ::et.iS·t-.:::s ::or:.~2)l2s1 .=scZ:.::.es ~/ ±:.:-:e_,_;.:::::2.2:."cs C:.2 le. 2=---­

~:J:resa, 5'2 ¡:;_Yi1~za.r1 las aplicaciore.es de Coritabilid.a<l Irr~egral -CO~ ':l eí 
c..::c,,«-o.'?'""t"' ,-1 c::. A 01~.;.,,....;c,·-~rio" "'l" rl-.--.,n-~os.,_-,..:...,, ~ _e A "f:::;' -q"--;-~ ~-1"""~.:;-. .~e ~ep 1.:7 '"',..;¡ _ 
v~._,..,..,~._c:. ....___~~c..'-"--.__._._~~_._..__,_ -~ _..._·;:!--- ~__c:_._.__, ....,.r,.__,_..., _....,_.,._ """"-"-'-'<-- ..,c;;; ~ . c.:. ..... '"' 

~JO:'.' s-i..: scc:.c c8::.-:2rcicJ.. 

P-.,. 7:--i.."'i.~?~::Js ¿9 -::.9S9 =-..:.c:.a C~1;?z..:::::c:::.-:2s1 ::·:z::-~?~e:.-:::is ::::o::.-: ~os ~~2~~~~2s 
siguier;.tes: 



l. Documento con el que da a conocer el inicio de operaciones < 

negocio. 
2. Licencia o permiso para fijar, instalar o colocar un anuncio, o bi 

señalar, indicar, mostrar o difundir al público cualquier mensa 
3. Documento que hace constar que el establecimiento en cuant< 

su edificación e instalaciones, reúne las condiciones necesarias 
seguridad para su operación y funcionamiento. 

Al cumplir con dichos trámites, el 25 de enero de 1999 entra 
primer pedido a las 10 de ía mañana, realizado por un mexicano d 
de Miami, quien envió su pedido a las 10:20 a.m. y fue entregado ' 
mismo día, a las 12:00 horas, en la Ciudad de México. A partir de ' 
momento comenzó su gran aventura en el mundo digital, obtenien 
grandes beneficios. 

6.1.13 Experiencias campartidas par el Licenciada Berumen 
El Licenciado Berumen, un empresario emprendedor quién decic 
concebir una idea y llevarla a cabo, menciona que ante un mun 
cambiante el inversionista o administrador debe estar consciente 
esto, y mantenerse preparado para tomar decisiones rápidas, que ¡ 
ranticen la permanencia del negocio en un ambiente de mutua co 
boración. El reaiizó cambios sustanciales durante el diseño, 
implantación y la operación, que le exigía el nuevo entorno; comprE 
dió que Internet no es un medio frío, sino que por el contrario, es 
medio de interacción que permite la comunicación pura y directa c 
el cliente, lo que permite al negocio ofrecerle respuestas rápidas as 
requerimientos. 

La filosofía de Floresflowernet, adquirida durante la operación, 
sido: "el valor agregado debemos proveerlo no perderlo". Por esta razón 
estrategia está dirigida a ios siguientes aspectos: 

1. la perso12a!izacz011 de fa17f?fas de 111F11sa;'r'" r>11u101ios co11Jl111ta111e11fe r.: 

los arreglos _r7orales. Un producto personalizado siempre es me: 
visto, y le es más agradable al cliente. 

2. La comodidad que bnizda comprar por Internet, sin desplazarse a 
lugar con u11 horario específico. Esto atrae a muchos compradoreo 

3. Desarrollo de u11 Ce11iro de Atención a Clientes. Esto permite estab 
cer un víncalo de confianza y alta calidad e::l la atención a los cliE 
tes, crear ia diferenciación de la empresa, y conseguir 
posicionamiento adecuado en ía mente del consumidor. 

4. Ofrecer un buen servicio, que satisfaga las neceszdades del cliente. fü 
ha permitido ampliar el mercado a través de la recomendad 
del producto y servicio de boca en boca. 
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5. Premiar a los clientes. Una herramienta que ha consolidado la crea­
ción de clientes cautivos. 

6. Hacer ofertas de los productos en ciertas épocas el aíio. Impacta favora­
blerrterde erl el aurrtento de las ver.tas. 

7. Explotar su capacidad mstalada. Innovando diseños y estrategias 
mercadológicas. 

8. Difundir la inzageri de nzarca por uri 111edio de alcance global. 
9. Capacitarse al máximo posible. Esto permite que el sitio Web comer-

cial sea cada vez más autónomo. - -
10. Establecer alianzas estratégicas con diferentes sitios Web comerciales. 

Genera eí mayor tráiico posible para atraer más clientes. Ya tiene 
convenios comerciales por medio de lir.ks con El Sitio, Yuppie.com, 
Finanzasweb, multicredits.com, Rapidmoney, Ban.amex, con una 
comisión por venta del 5%. 

li; l~míl:Js s~íl l~s ~l~~as da fl~rasílm,1mrílai? 
El licenciado Berumen trabaja continuamente en el crecimiento y 
desarrollo de Flowerflowernet, para próximas fechas lograr lo siguien­
te: 

1. Obtener la certificación de Verisign. 
2. Tramitar la certificación !SO 9000, con el objeto de franquiciar nue­

vos centros de producción en el interior de la República Mexica­
na. 

3. Realizar una asociacióri. estratégica con VISA Flor, \Tilla Guerrero, 
tercer productor de flores en el mundo, la cual cuenta con 27 cen­
tros operativos a disposición, para cubrir la demanda en el inte­
rior de la República. 

4. Añadir a su tier.da comercial la lírcea cie regalos, consisi:ente en 
artículos de porcela:na china, artesanía de Chihuahua, peluches y 
muñequitas de joyería, para mercado naciori.al e interrlacional. Para 
es:ce .f:r,, l:endria qüe contratar los ser\licios de mer'-sajerí& :~' paque­
tería de una empresa externa. 
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- Metoáología empleada para la lectura de mercado 

1_. - "": Area de oportunidad 

L "". Objetivo ge~eral de la lectura de mercado 
i 
f-- ""1 Ob;etivos específicos de la lectura de mercado 
! :=; - = Hipótesis de la lectura de mercado 
1 -

¡-- ""i Hipótesis r.ula de ía lectura de rcercado 

1-- "": Hipótesis alternativa de la lectura de mercado 

[ ~ Muestra de la lectura de mercado 

I '!"i Alcances de la lectura de mercado 

'r ""' '-imitaciones de !a !ectura de mercado 

L ~ Instrumento de recooilación de infonnación 

- Técnica de oresentación de resultados - iabulac'ón matricial 
1 • 

f-- ~ Datos comerciales de íos sitios Web comerciales más exitosos 
1 en Méxicc 

~ "": Perf: de los sitios Web comerciales más exitosos er. México 

LI ~i Aspectos técnicos y económicos empleados en la implantación 
de comercio electrónico en emoresas mexicanas exitosas 

1 • 

,_' - ""' Aspectos técn:cos y económicos relacionados con elementos 
- adicionales para ia implantación de comercio electrónico en 

empresas mexicar.as exitosas 
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Con la finalidad de brindar al empresario una herramienta de análi­
sis que le ayude en la toma de decisiones y en el diseño estratégico de 
implantación del comercio electrónico en su empresa, a continuación 
se presenta la información obtenida en la lectura de rr1ercado realiza­
da a empresas mexicanas que ya realizan comercio electrónico a tra­
vés de Internet. Estos resultados rr1uestrar. las características técnicas 
y econórrlicas de cuatro empresas mexicar1as, de las veir1te que con.te­
nía la muestra, que han llevado a cabo la implantación y operación 
exitosa de comercio electrónico. 

MB~[]ci~li:i¡¡í~ ~m~l~~cl~ ~ª"ª la 1m::·11.1ra ~~ msr~a~fll 
Para exponer las características técnicas y económicas empleadas por 
empresas mexicanas exitosas en Internet, se desarrolló una metodo­
logía para la realización de una investigación de tipo descriptiva, con­
cebida como lectura de mercado, utilizando las herramientas 
tecnológicas con las que disporlemos. 

Area da ~~rnrlllílitla~ 
-Durante la realización de la in\restigaciórl preliminar, encontramos 
que existía escasa información específica o de utilidad práctica para 
las empresas sobre el proceso ele irrtplantación de co:nercio electróni­
co, del diseño de la arquitectura tecnológica para su operación, y de 
los gastos que ésto generaba. 

Durante el transcurso del desarrollo de este proyrecto, llevamos a 
cabo un estricto seguimiento sobre la difusión de información rela­
cionada con el tema de ía implantación, encontrando artículos que 
centrabari su atención e1i_ difundir a las en1presas que por su estrate­
gia de negocio, y evidentemente por su forma de implantación, se 
consideran exitosas. Er. junio de 1999, la revista Expansión emite una 
relación de las empresas mexicanas que contaban con presencia en 
ITtternet a Ira\rés de ur1 sirio í1\ieb iriiormativo, o corrtercial; -oosterior­
mer,te erL la revista Fortune en S-:J publicació=-i del 6 de clicierrtbre de 
!999 dif:.:_r.de los 50 sitios corr12rciales más exitosos er. el mur.do. Fi-
11alr11ente, la n1isrr1a re·vista Exparlsiórl publica erl su rLÚITLero 786 de 
marzo de 2000, los 20 E1ejores sitios Web comerciales mexicanos. 
Así pues, decidimos realizar ur1 acercamiento a estas 2C empres2s, )l 
establecer cuáles son las características de irrtplantació!l. que llevaron 
al éxito a tales empresas. Esto con la finalidad de pro::iorcionar a los 
empresa:ios rr1exicanos que aún no tienen pres2nci2 eri Internet, ma-
11or ir_fo:-~aciér: 2-1 rr~ome:.:tc de ~ealizar e~ desarrollo de SL-: estrategi2. 
de implantación de su propio sitio Web comercial. ~ 



De igual modo, considerando que Internet es una herramienta t 
no lógica que permite establecer comunicación directa con los resp1 
sables de estos sitios y que a través de ella es posible recolectar inforr 
ción en corto tiempo, se decidió que la red de redes era el mejor r 
dio para el le,.ra:ntarr1iento de inÍormación. 

7.!.2 []hjetivo general de la lectura de mercado 
El objetivo de esta lectura es proporcionar a los empresarios rnexi 
nos una 11erramienta de análisis - a través de información conÍial 
sobre los aspectos técnicos y económicos empleados para la irnpL 
tación exi~osa de comercio e1ectrónico en sitios vVeb comerciales rnE 
canos, que les avude en la toma de decisiones para el diseño estratég 
de su implantación. 

7.1.3 []hjetivos específicos de la lectura de mercado 

Problema de investígación 
Problemas específicos de la Objetivos especifícos de la 

investigación investigación 

GCuáles SOJ les aspectos &CL.:ál es el oerf1I oe 1os s·t1os Conocer el pe-7" c'e los s1t1cs 
técr.1ccs y econó:-ri;cos \/Ve':J come:-c1ales mex:c2nos Vlle':J cor.ierc1al mex1ce.Jcs 
:::crs1derac'os du·ante !a exitosos" 8X'tCSOS 

rmpla:rtac1on de los s1t1os \/\fe':J 
¿Cuales so;i losoroductos q.Je O':Jtener 11fo:-mac1on sobre ios comerc12les :rex1:::c.nos 

ex;tosos? venden pnnc1oac-:-1erte los s1:1os orocuctos que mas se vende:' 
\'\leb come~c1ales mexicanos en los s1t1cs VJeb comerc1ales 
exitosos? ""'lex1canos ex1msos 

¿Cuáles son l2s c::;,~egor'2S 1 Canacer l2s ;:innc·paies 
rmol2ntadas en i::is s1t1os \Veb ce.tego-í2s 1mpia<'~das er los 
co::ierc1ales :nex:canos mas s1tros V1/eb comerciales 
ex:tosos? mexicanos ex tesos 

60u1enes fue;o"J los Saoer quienes 7uero"l los 
oesa;ro!ladores ::Je los st.:.os aesa·rollaoores de los srt1os 
VJeb co:nerciales más ex:tosos? Vleb come-c1a1es mexrca:-ios 

ex:toscs. 

6C.:ales sor. los precr::is de Conocer 1nfo•:T:2cion sobre el 
desarro:Jo? costo aproximado cel oesarrollc 

de .os s1t1os \/\'eb come•crales 
mexicanos exitosos 

¿Co:Jmo se re2l1zó Ja forma de Ob:ener mfo•mac ón soore !a 
· pago de: desarrollo C:e :os srtios !"crma de pago de: desa-rollo dE 

\11/e':J comerc12les mexicanos los s1t1os \Veb comerciales 
ex1:osos? mex1c2nos exitosos 

1 

6Cuár:to t1e;:ipo de des2rroilo e Conocer el t1emoo aproximado 
1mplantac1ón de los s1t1os Web del desarrollo e 1mplantac1ón di 

come'c1ales mexicanos los s1:1cs \11/eb co:nerc1ales 
1 ex1:osos? IT'ex•canos ex1:osos 
1 



j desarrollo? I de los s1t1os Web comerc1aies 
~ mexicanos exitosos 

1 

1 

1 

~ 6En dónde se realiza el soporte 
! tecnológ1co de los s1t os Web 

1 

comerc1a1es mex1canQS 
exitosos? 

¿Cuál es el costo anual de 

j mantenirr:1ento de 1os s1t1os.\/Veb 
¡ comerc1a.es me:..1canos e:..11osos 
~ (en dolares americanos)? 

¿Cuales son los servicios de 
manten1m1ento que adquieren 
Jos s1t1os Web comerciales l mexicanos exitosos? 

l ,Cuales sao los contmtos o 
convenios establecidos para la 
operación de los s1t1cs Web 
comerciales mexicanos 

j exitosos? 

¡ ¿Cuáles son los elementos 

1 ad>C,onales cequendos, y el 
costo de los mismos, para la 

operac1on ce los s1t1os Web 
j comerciales mexicanos 

exitosos? 

1 

Conocer 1a forma en la que se 

rea11za el .:o~orte 1ecnol.óg1co en 

l 
1os s1c1os vveo comerc1a1es 
mexicanos exitosos 

Saber cuál es el costo anual de 

1 manten1m1ent~, ~m dó;are;., .... 
amar.canos, ue 10S Si<iOS vveu 
comerciales mexicanos exitosos. 

Conocer cuales son los serv1c1os 
de mantenimiento que adquieren 
Jos s1l1os Web comerciales 

j mexicanos ex1msos 

Saber cuáles son los contratos o 
convenios establecidos para la 
operación de los s1t1os Web 

! comercial mexicanos exitosos_ 

1 

Conocer qué elementos 
2d1c1onales fueron requenoos, y 
el costo de los mismos para la 
operac1on de !os s1t1os Web 

1 comerciales mexicanos exitosos 

Este tipo de investigación, por ser de tipo descriptivo, no persigue la 
comprobación de alguna suposiciórt causal; por el contrario busca la 
exposición de informació:i_ confiable ;l ttil para el cumplimiento efec­
tivo del objetivo de esta lectura, Sin ernbe.rgo, se puede establecer la 
siguiente ilipótesis, cie tipo cortelacional bivariacia, de la circunstan­
cia esperada durante la utilizaciór. de dicl:-.a información. 

''Existe una relación positiva entre el conocimento de inforrnación confiable 
y precisa sobre los aspectos técnicos y económicos considerados en la iínpian­
tación de comercio electrónico en sitios f'Veb comerciales mexicanos exitosos, 
y la toma de decisiones para llevar a cabo el diseño estratégico de implanta­
ción en otras organizaciones interesadas en incursionar en este nuevo esque­
:na de negocio''. 



7.1.5 Hipiítesis nula de la lectura de mercada 
111,lo existe una relación positiva entre el conociJnento de infor1nación confic. 
y precisa, sobre los aspectos técnicos y econón1icos cons1derados en la ; 
plantación de cornercio electrónico en sitios V'leb co1nerciales n1exica¡ 
exitosos, y la to111a de decisiones para lleuar a cabo el diserlo estratégico 
iJnplantación en otras organizaciones interesadas en incursionar en este nu, 
esqv.en1a de negocio". 

7.1.8 Hipótesis alternativa de la lectura de mercada 
"Existe una relo..ción negativa entre el conocilnento de iJ~for1naciói1 confio. 
y precisa, sobre los aspectos técnicos y econón1icos considerados en la ¡ 

plantación de co1nercio electrónico en sitios Web co1í1erciales 111exica1 
exitosos, y la toma de decisiones para llevar a cabo el dise11o estratégico 
ilnplantación en otras organizaciones interesadas en incursionar en este nu1 
esr¡uen1n de negocio" 

7.1.7 Muestra de la lectura de mercado 
Para la realización de la lectura de mercado tomamos las veinte e 
presas mexicanas consideradas como las más exitosas en las distin 
ca:egorias de comercio electrónico, resultantes cie un estudio reali; 
do po: la empresa Bain cnd Company, publicado en el artículo e· 
Bain Expansión -20 pioneros de Incernet, en la revista Expansión i 
del 15 de marzo de 2000, en el oye se aplicó el siguiente método 
e\~aluación y discriminación_ 

Metadalagía de filtras 
Proceso de selección que implicó una depuración a través de tres · 
tros: 

filtra l. Aplicada para llegar al universa de más de 400 sitias: 
e Sitios fur.dados por mexicanos o por regionales, con conter,i 

local oara México. 

Filtra 2. Aplicada para llegar a las mes de 80 sitias: 
• Sitio de comercio electrónico vs. sitio que ofrece sólo informaci 
• Amplitud de productos/ servicios ofrecidos 
• Estética 
• Facilidad de uso 
• Rapidez de acceso 



LECTURA~~ ).!ERCAQD 

0 Publicidad en sitio 

o 

o 

o 

E\ral:iaciórl del co:i.c2pto de :i.egocio: Oc~o expectati\ras del servi­
cio/ producto. 

Fama: Ocho ni.enciones en prensa y presencia en buscadores 
Actividad: Ocho evidencias de crecimiento (ingresos/visitantes) 

Fillrc ~'- Mejer rlesempeiia en ias !:res ~riierics: las mejares 2~. 
Las 20 mejores empresas seleccionadas se presentan en la Tabla 6.1 . 

00 . " 
39 95 

38.85 
1 

4 5 .. 3405 ! 

'" "~ .. "~ 
O' 3115 

PoMI 3C~ ·oc º' 'º . • 31 95 
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5'i 25 • 
i5C 24.<0C 

, 00 •'K 
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1 " 1 • 2Hú 

1 2~4') 

1 1950 

Tabla. 7.'1 Las mejores 20 empresas mexicanas en Internet. 

Con.siderando que este estudio cuirlplía con los requerirrtier.tos de 
r::t::estreo estadístico -co11sider2.dc co~o :?Olietápico- decid:rr.os '~o­
rnar a las 20 empresas mencionadas en el artículo como población para 
la realizació::1 de esta lectura de :r.ercado. 

Esta lectura de n1ercado se llevó a cabo en un período de tierr..po re­
~2t:1.ra::-::1e:r::e co:-:o y e:-. la que )Or medie de ~n~2rnet se logra:rr.os el 
le\rantamiento de información directamente de fuentes viables yr 



comprobables, por lo c;ue brinda a :os empresarios un valioso insb 
mento de información que puede considerar durante la implantad 
de su sitio vVeb comercial, y que no se encuentra, al menos hasta e 
n1omento, en i1ingún otro documento que contemple al entorno me 
cano. 

Los oeneficios que pueda lograr el empresario dependerán de 
forma en que use la información aquí contenida, ya que incluye 
manera implícita un bosquejo cie los eler.:1entos necesarios a eval1 
antes y durante la i!lcursión al comercio elect:énico a tra\rés de Inten 
en mocialidades esoecíficas. 

7.1.H limitaciaíles de la lectura de mercada 
La única !imitación que puede presentar esta lectura de mercado eo 
grado de error que pueda tener la muestra polietápica realizada f 
la empresa Bain and Campan y. 

7.!.10 Instrumenta de recopilaciiín de informaciiín 
El instrumen'.o de recolección de informaciór. utilizado para reafü 
esta lectura de mercado fue un cuestionario, programado por mee 
de Microsoft FrontPage 2000, enviado y respondido por medio 
correo electrónico a través de los reg'stros obtenidos de las veinte crn 
pañías mexicanas conside:-adas con10 las más exitosas de acuerdo 
estudio realizado po:- Bain and Company, reuniendo dicho documE 
to los siguientes elementos: 

1. PreseriJaciór .. 
2. Objetivo del cuestionario. 
3. Instrucciones de llenado v envío. 
4. Cn breve agradecimiento. 
:>. Ci.:erpo cie reactivos. 
6. Una opción para recibir comentarios adicionales por r.:"ledio de e 

rreo electrónico . 

./\.sirnismo, reúne las siguientes características: 

1. Es un instrumento de recolección de información autoadn1inistra1 
La persona que contesta determina el orden en que contesta ca' 
una de las respuestas. 

2. Amigable. Contiene el mismo diseño interactivo que una pági: 
Vleb, lo que permite una inmediata familiarización en su mane 
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3. Atractivo dise1'o. Es muy común encontrar cuestionarios de opi­
nión en Interrlet atrac1:i\1amente diseñados; sin embargo, no lo es 
tanto recibir un formulario en un archivo con esas mismas carac­
terísticas e igualrr1erlte fácil de contestar. 

4. Establece claramente el objetivo de la investigación. Contiene pregun­
tas categorizadas en dos secciones esvecíÍicas, aue buscart el cum­
pH_mier1to de los objetivos específico~ plantead~s; no aburren_ a la 
persona que lo contesta, ya que se sabe claramente lo que se pre­
tende obtener. 

5. Contiene preguntas cerradas de respuesta de opción múltiple, 
permitendo tener una respuesta categórica, senciiia y fácii de re­
presentar para la descripción de la lectura, además de dar opcio­
nes abiertas para completar sus respuestas. 

6. Contiene preguntas abiertas. De igual forma, contiene este tipo de 
preguntas que le permite a la persona que contesta la libertad de 
proporcionar más información evitando al entrevistado circuns­
cribirse a ciertas opciones. 

7. Permite contacto di;ecto de los entrevistados a través de la opción «Co­

mentarios adicionales», con nosotros los entrevistadores. Al dar un 
medio para contactarnos por medio de correo electrónico, se otor­
ga a quien responde mayor confialidad y seriedad en la in\1estiga­
ción. 

Inicialmente no se contaba con información concreta sobre las empre­
sas que realizaban comercio electrónico en México, por 1o que opta­
rrlos primero por realizar una ir.vestigaciór_ de mercado que 
contemplara dos aspectos in1portantes: 

1. Conocer las expectativas que teníar. las empresas mexicanas, que 
sólo tenían pr2sencia en lní:ernet, sobre el comercio electrórlico en 
"-e'x;,...,.,_ ' 7 l"s •0 zcn°~ ~o" 1"S """les~,..., i.,"i....;"n "u'1 n ~.,.......,"'a-'·a"o ªSª 1v.: _:_.._,._,}_._c., -'-"'- ''-~ t' _._le,_ --..;._a__._ _._:_v d_c;:.u1a__,_,_ c. _._. _:_J__._,Y.._ lLl ,,,.,_ ,,_ ..... 

nuevo canal de ventas. 
2. Obtener información sobre los aspectos considerados para la im­

plarltación de u_n sitio V1/ eb corr1ercial, ~l las experiencias obtenidas 
durante ese proceso 

:2stas dos investigaciones preterldíamos realizarlas por medio de una 
página introductoria para que las empresas que contestarán se 
2utosegmenta.:-án1 ) 7 a través de botones de acción, se dirigieran a co.n.­
i::estar ur.o u o·~ro c0.estionario. Dicflos c-tiestio:;:-1a::~os co:c1_Cerriplabarc los 
siguientes módulos: 



1. 
a) Datos generales de la compañía 
b) Sistema de ventas 
c) Características del desarrollo de su página Web informativa 
d) Perspectivas del comercio electró:Uco en su compañía. 

2. 
a) Datos generales de la Compañía 
b) Sistemas de \'entas 
c) Implantación de1 comercio electrónico e'1 su negocio 
d) Experie'1cias obtenidas durante el proceso de implantación y Of 

ración de su sitio Web comercial. 

Para la realización de esta investigación, se tenía contemplado ap 
car el cuestionario a las empresas mexicanas con presencia en lnterr 
contenidas en el listado de la edición especial de la revista Expansié 
en su número 770, del 21 de julio del 2000. 

7.1.ID.!.!. Madificacianes al Cuestianaria Pilata 
Sin embargo, a través de una evaluación referente a la operacionalid< 
de dicho cuestionario, se pudo establecer que con:enía demasiad 
preguntas, que no se encontraban bien direccionadas, y que el tiem¡ 
requerido para contestar el primero era de alrededor 20 minutos 
para el segundo de 45 aproximadamente, lo que aburría o desinter 
saba la intención por contestarlos. 

A pesar de esto, existió una respuesta favorable de varias empr 
sas, sin en1bargo, se decidió optar por modificar radicalmente es 
cuestionario, colaborando favorablemente los conocimientos propc 
cionados oor las empresas desarrolladoras de la implantació1: que' 
sitamos, concretando Íinalmente un cuestionario que co11templará 
preguntas con obje:o de obtener los datos generales de la empresa, 
9 más dirigidas especfficamente a la implantación, con un tiempo e 
timado de respuesta de no más de 15 minutos (el cuestionario final 
presenta en el Apéndice C). 

7.l.m.2 Estructuración del instrumenta definitiva de recapilacián de infarmacián 
Para llevar a cabo el diseño y programación del cuestionario deJ 
nitivo para la lectura de mercado, se conocía ya a qué empres. 
mexicanas se les enviaría, con base en el artículo n1encionado ant 
riormente. 



Se diseño el cuestionario final, de tal forma que fuera comprensi­
ble para los ejecutivos, utilizando p<1ra esto una redacción sencilla y 
seccionándolo en dos secciones importantes: 

1.l.íD.2.~ SB[:Ci~TI [. Gat[ls GBílBrales ~:i k: [:E:Jffi\C!¡¿ifUa 
La primera parte del cuestionario esta integrada J-10r preguntas cuyo 
objetivo es el de obtener los datos generales de las empresas 
encuestadas, para poder definir el perfil de cada una de ellas. Esta 
sección esta irltegrada por siete preguntas gue se presentan a cor1ti­
nuación: 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

e) Utilizaciórl de 
la información 
recopilada 

·egunta 2 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

c) e tilización de 
la inforrrlación 
recopilad.a 

reguni:& 3 

a) Objetivo de 
la pregunt2. 

b) Respuesta 

Nc:nbre de la Compañia 

Identificar a la compañía que responde el cues­
tionario por medio de su nombre co1riercial o 
razón social 

Abierta 

Dar a conocer a las empresas que -participaron en 
la lectura de mercado. 

Persona q·1J .. e contesta 

Identificar a ía persona responsable de la infor­
mación proporcionada 

Abierta 

Identificar el nombre de ía persona que contestó, 
co::l. la fi:;.1-a~idad de validar los datos qu.e se 
preser~taP. en la lecti...1ra de n1ercado. 

-=-eiéfono 31 dirección eiech'ónicz. (E-mai:) o.e La 
persona que con¡es~a. 

Obtener algunos otros rrtedios de contacto con la 
persona que contesta para, si es necesario, pro­
fu21dizar sobre aspectos re levantes. 

Abierta 



c) Utilización de 
la inforn1ación 
recopilada 

Pregunta4 

a) Objetivo C.e 
la pregunta 

b) Respues'.a 

c) l.:tilización de 
la información 
recopilada 

Pregunta 5 

a) Objetivo de 
la pregu11t2 

b) Respuesta 

c) Utclización de 
la información 
recopilada 

Pregunta 6 

a) Objetivo de 
la pregunta 

Conocer los medios por los que se puede cona! 
tar a los responsables de la información 
mostrada. 

Puesto que ocupa la persona que contesta 

Detern1inar la posición jerárquica de la perso11c 
que corJesta, y conocer si posee el grado jerár­
quico suficiente que permita la autorización de 
la difusión de la información proporcionada. 

Abierta 

Validar y difundir información confiable por rr 
dio de la información proporcionada por una 
persona autorizada para hacerlo. 

Sector 

Conocer cuál es el sector en el que se encuentr2 
la organización que conteste. 

La clasificación tomada o ara formular la res­
puesta se basa en los criterios utilizados por 
'.\iacional Financiera para clasificar a las empre· 
sas por sector, con base sustentable, añadiéndo 
dos más que probablemente podrían estar dent 
de la población abordada. 

í. Industrial 
2. Comercial 
3. De servicios 

4. Gobierno 
S. No lucrativ 

99. Otro( especifique) 

Clasificar a las empresas c¡ue contestaron y de 
terminar qué sector predomina en los sitios We 
mexicanos exitosos. 

Giro de negocio 

Conocer cuál es el giro del negocio de cada um 
de las empresas que comercializan por medio e 
Internet 



b) Respuesta 

------~-.,.,···~-·---~·,, .......... ~~-----~ 

Con base en los criterios usualme'1te utilizados 
por el Instituto Nacional de Estadística Geografía 
e Historia, para la clasificación de las empresas 
por el rubro de giro de rcegocio. 

o. Eli¡a una opción 37. Equipos y aparatos 
1 Abonos y fertilizantes electrónicos paro 
2. Agncultura comurucactón 
3 Ganadería 38. Informática 
4 í"'" u P.o>"r" 39. Hardvvare 

--·~- J ~ -~--

5. \/rinería (extractivas) 40. SoftY1.'are 
6. Petróleo y gas 41. Electrodomésticos 
7. Carbón y grafito 42. Automotriz 
8. Alimentos 43. Auto partes 
9. Bebidas 44. Equipo y matenal de 
10. Tabaco transporte 
11. Textil 45. Equipo fotográfico, 
12. Prendas de vestir científico y de precisión 
13. Cuero y calzado 46. Cera y fósforos 
14. Madera 47. Artículos Ce oficina y 
15 Productos de inadera dibujo 
16 Papel y productos ele 48. Oí.ras industnas y 

papel manulacturas 
17 hnprenta y ed1tonal 49 Construcción 
18. Quírn1ca so Electricidad 
19 PetroquímICa Sl .<\gua 
20 Resinas sintéticas y fibras 52. Comercio 

artificiales 53 Comercio departamental 
21 Farmacéuhca 54. Comercio autoserv1c10 
22 Jabone::,, detergentes y 55 D1stribu1dora 

cosméticos 56 Comercio al menudeo 
23 Productos de hule 57 Comercio especializado 
24 Ariicc:los de plástico 58. Restaurantes 
25 Otros productos químicos 59. Hoteles 
26. Cen1ento 60. Transporte, almacenarruen-
27. Productos a base de to y comunicaciones 

minerales no metálicos 61 Tnmsporte 
28. V1dno y S'..lS productos 62. Servic1os a: ':ranspo:;:te 
29. Siderurgia 63. Almacenan11ento 
30. :vlet&~es no ferrosos 64. Corriunicac1ones 
31. Productos n-;elálicos 65. Sen·1cios .finrucc1eros 
32. Yíuebles metálicos 66. Arrendaderas 
33. :vlaquinana y equipo no 67. Aseguradcras 

eléctnco 68 Cruones de crédito 
34 Maquinana y equipo 69 Patronato del ahorro 

eléctnco nacional 
35 Maquinaria y equipo 70 Serv1c1os !nmob1hanos 

agrícolíl. T:. Servicios Profesionales 
36 Aparatos elect"órucos y sus 72. Senncios C)rporativo 

partes 73. Educación y capaotación 



c) Utilización de 
la información 
recopilada 

Pregunta 7 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

c) Utilización de 
la información 
recopilada 

Pregunta 8 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

e) Utilización de 
la información 
recopilada 

74. Servicios médicos 
75. Esparci:niento y deporte 
7ó. Despachos de asesoría 

77 Orros servicios 
78. Varios 
99. Otro (especifique) 

Clasificar a las empresas que contestaron de 
acuerdo a su giro específico e informar sobre Ja 
características de la información recabada. 

Número de Empleados 

Obtener información sobre ei número de emplei 
do para determinar el tamaño de Ja empresa. 

Con base en Jos criterios establecidos por Nacic 
na] Financiera se determinó las opciones para 
responder esta pregunta 

0-5 21-30 
6-20 31-5C 

51-100 501 en adelante 
101-500 

Clasificar el tamaño de las e:npresas, correlacic 
nando el sector de la compañía con su número 
de empleados, para difun.dir esta importante 
característica en la toma de decisiones. 

¿Cuál es el principal producto que vende a 
través de Internet? 

Determinar qué produc~os se comercializan en 
los sitios Vieb mexicanos más exitosos 

l. Discos 9. Productos televisivos 
2. Libros 10. Joyería y accesorios 
' Productos 11. Seguros .o. 

Íinar.cieros 12. Videos 
4. Bienes Raices 13. Aparatos 
~. Hardware electrodomésticos 
6. Software 14. Vinos v licores 
7. Artesanías 15. Alimentos 

mexicanas 99. Otro (especifique) 
8. Reservaciones 

Presentar la información sobre los productos qi 
se T/enden en los sitios mexicanos más exitosos 
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7.Lí~.2.2 Sei::E:i!Jr: ~i. :m~~m1t:;i[;ilfü'l n~ 1=JJmerr:ilIT ~lel:tróílil::[t Bil S[J 
Jegatio. 

Esta sección esta integrada por nueve preguntas dirigidas exclusiva­
mente a los aspectos téc:rücos y económicos de la i1npla11.i:ación de 
comercio eiectrónico en ios sitios Web comercial exitosos en México. 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

c) Utilización de 
la información 
recopilada 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

¿Qi,1iéI'1 fue la empresa encargada de1 ciesarrol1o 
e implantación cie} comercio eleciTónico en sr.,1 

compañia? 

Conocer cuáles son la empresa desarroiíadoras de 
los sitios Web comerciales exitosos en México. 

Abierta 

Difundir cuáles son la err1presa desarrolladoras 
de los sitios Web comerciales exitosos en México. 

Conocer el tiempo aproximado en el que se rea­
lizó el desarrollo 

Basados en la teoría que el comercio e~ectrónico 
en México es relativamente nuevo, establecimos 
los siguientes parámetros: 

De 3 a 6 meses De 12 a 24 meses 
De 6 a 12 meses Más de 24 meses 

e) Utilización de Mostrar cuál es el tie1npo aproxin1ado en el que 
la información se realizó el desarrollo de estos sitios Web 
recopilada 

a) O':ljetivo de 
la pregunta 

'.J) R2suuesta 

co:!Tl.erciales 

¿Q_:.::§ rr.ud2~:¿2c~ C.2 co:n:;:::'c:ti elec:=ó::.:cc se 
implarticó en su compañia? 

Con.oc2:- cuál es la categorí2 de ccmercio electró­
nico que se irr1plantó en cada uno de ios sitios 
Web comerciales exitosos er. México 

Por :-r.edio de un so::l.C.eo -:J:-e1/io "IJl:Ó..i:r.os 
observar las dos uri:ncivales cará"cterísticas de , ' 



c) Utilización de 
la infor:!.nación 
recopilada 

Pregunta 3 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

implantación que operan los dis:intos sitios 
comerciales. Por ta:nto, las opciones son: 

1. :i\egocio a Consumidor (Business to Consun1er) 
2. l\'egocio a l\:egocjo (Business ~o Business) 
3. Ambas 

Dar a conocer ac;_uellas categorías que se han 
implantado en los distintos sit'.os ~Veb comer­
ciales, para correlacionarlos con Jos demás date 
técnicos y econó1nicos, lo que permitirá analizc 
mejor la información 

De lo que a continuación se lista, señale lo qu 
incluyo dicha implantación de comercio 
electrónico 

Conocer cuáles fueron los sefficios nronorcion 
dos por el desarrolladores de los sitfos V/eb 

En esta respuesta es de opción múltiple donde 
presenta un listado de los aspectos técnicos qw 
pudieran ser empleados para Ja implantación e 
comercio electrór.ico en cualquiera de las 
categorías. 
Estas opciones se desglosaron con base en los 
servicios que ofrecen ge11e::-aln1ente los provee­
dores, las cuales son: 

1 Home Page (Página Web) 
2. Imágenes digitalizadas y/ o ani:nadas 
3. Cuentas de Correo Electrónico 
4. Cuentas FTP 
5. Catálogo electrónico de productos o servici' 

(catálogo en base de datos) 
6. Catálogo electrónico de nuevos productos c 

secvicios (actualizable periódicamente) 
7. :?rograma de estadísticas de la página vve'.J 

(número de accesos, duración etc.) 
8. Programa de motor( es) de búsqueda en ia 

página web 
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9. Programa de base de datos para registro de 
clientes (compradores a través cie la página 
web) 

1G. Prograrrla de Carrito de Compras 
11. Programa de actualización de inventarios en 

tiew.po real (en el ni.ismo rr1oni.ef1.to en que se 
realiza la com.pra a través de la página web) 

12. Forma de cobro a través de Call Center (con­
firmación a través de punto de venta de algún 
banco o por vía telefónica) 

13. Forma de cobro a través de software oara 
transacciones seguras (con clave pública, 
clave privada y/ o encriptación de datos) 

14. Registro del dominio de la página web 
ante NIC 

15. Registro ante una empresa certificadora de 
transacciones electrónicas seguras (por ejem­
plo Verysing !ne.). 

16. Registro del nombre de la página web en 
portales comerciales. 

17. Registro de banners de la con1pañía en otras 
páginas web o portales comerciales. 

18. Desarrollo de página en varios idiomas. 

Presentar los servicios adquiridos con el desarro­
llador del sitio Web comercial, relacionándolos 
directamente con el costo. 

¿En ¿ónd.e se er1c:uenl--ra u0ic8clo e1 servicio:-: 
Web desde donde se ::leva a cabo el comercio 
elecITónico en su negocio {soporte tecnnlógico -
h&rclware y softílifa.:re)? 

,--..., 1 ( ~ 1. . • ' Lonocer ia 1orma como operan los 01si:1r._¡-os 
·~· . l s1 • .-: .. os corri.erc1a .. es. 

Conforme a lo obser\rado durante la realización 
de este t::-abajo se determinaron las siguientes 
formas de llevar a cabo el soporte tecrtológico 
para la operación de sitios comerciales: 

1. Servidor externo, con adrrdnistración a cargo 
de su err.presz. 
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2. Ser\7 idor externo, con adn1inistración a carg 
del proveedor de alojamiento 

3. Ser\ridor externo, con c..dn1inistración a carg 
de su empresa y del pro\•eedor de alojamien 

4. Servidor propio, ubicado en la misma empr 
sa, col'. adw.inistración a cargo de su empre: 

::i. Servidor propio, ubicado en las instalacionE 
de un ISP. con administración a cargo de su 
empresa 

6. Ser\~idor propio, ubicado e:i. las instalacionE 
de un ISP, con administración a cargo del IS 

99. Otra forma, especifique poc· favor. 

Informar sobre la tendencia de operación con 
relación al soporte tecnológico de los distintos 
sitios comerciales. 

¿Cuál fue el costo (en dólares americanos) del 
desarrollo e implantación del comercio 
electrónico en su compañía? 

Conocer el costo de desarrollo de los sitios V!et 
comerciales rnexicarcos más exitosos 

Abierta 

Proporcionar al empresario mexicano una idea 
de los costos de implantación de comercio elec­
trónico en fu:i.c:ón de la categoría y los servicio 
adquiridos. 

¿Cómo se acordó el pago de la cifra anterior? 

Co11ocer la forma .Y ten1poralidad en que se 
realizó la inversión 

Con base en las formas de pago que pueden 
presentarse durante !a adquisición de un 
servicio o producto de esta índole, se presen­
taron las siguientes opciones: 

l. En un solo pago al término de la implanta­
ción 
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2. En pagos parciales durante el desarroílo e 
implantación 

3. En' pagos parciaíes después cie la impíanta­
ciórc 

99. Otro(s), especifique por favor 

Dar a con_ocer al empresario mexicano cuáles son 
las opciones más recurridas para el pago del de­
sarrollo de implantación de un sitio comercial 

¿Cuál es el costo an.ual { er~ dóñ.ares americanos) 
de mantenimiento d.eí com.erc:.o electrónico en 
sl!1 co1npañi2? 

Conocer el costo anual de manteniendo para 
llevar a cabo la operación de un sitio Web 
comercial. 

Abiert2 

Proyectar los costos generados por el manteni­
miento de un sitio comercial, relacionados intrín­
secamente con la categoría implantada 

¿Qué ini:eEuye este mantenimiento? 

Conocer los servicios de mantenimiento que 
adquiere el sitio Web comercial en relación con el 
gasto generado. 

Con base er, los servicios de rrtantenimiento 
ofrecidos actualmente en el mercado, se propor­
cionaron las siguientes opciones: 

.L. Actualización de catálogo de productos 
2. Actualiz2c:.ón de secciorLes especiales d.e la 

Páaina vveb -
~ b 

3. Agregar secciones a la pági11.a vveb ?rincipal 
4. ReG:-tir y pres2r1tar la :nforrr1ación estadística 

de la página vveb 

e) Utilización de Proporcionar al empresariado los servicios cie 
le: in.for==:8.ciór_ mari_tenirri.iento :-eq-:.Ie:rf::iles, asi cor.::.o ~os gastos 
recopilada generados por los mismos. 
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recopiiada 

Pregunta 8 

a) Objetivo de 
la pregunta 

b) Respuesta 

¿Cuáles son los contratos o convenios que ce! 
bró para la operación del comercio electrónio 
en su compañía? Señale: 
Conocer los contratos \ 1 con\ren_ios necesarios 
para llevar a cabo la in1plantación de comercio 
electrónico en un sitio vVeb comercial, conside­
rando las distintas categorías. 

Se ofrecieron las opciones básicas de instrumeJ 
tos contractuales necesarios para la implanta­
ción, operación y difusiórt de un sitio comercie 

l. Contrato con bancos 
2. Co'1trato con compañía de mensajería y 

paquetería 
3. Contrato de proveedor de acceso a Internet 
4. Contrato de vublicación en Internet 
~- Contrato de ~enta de espacio en línea y 

ser\ricios relacionados 
6. Contrato de vublicidad en línea 
7_ Contrato de ~enta de espacio publicitario ei 

línea 
8. Contrato maestro de ventas al me;c¡udeo 
9. Contrato de certificación de autoridad 

Informa::- a los empresarios mex'.canos sobre lo 
distintos contratos necesarios para la operació1 
de un s'.tio comercial, así como la identificació1 
de alguno de ellos, que pueda '.!!.fluir favorablE 
mente en el éxito del mismo. 

¿Cuál fue la duración desde su solicitud a la 
empresa desarrolladora y hasta el funciona­
miento operativo del comercio electrónico en 
su compañía? 

Obtener un dato aproximado sobre el tiempo 
requerido para el desarrollo de un s'tio 
comercial 

Se consideraron rangos de temporalidad que 
2lgunos desarrolladores de sitios comerciales 
ofrecen a sus clientes: 
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1. Menos de 2 semanas 
2. De 2 semanas a 1 mes 
3. De 1 a 2 meses 
4. De 2 a 3 meses 
5. Más de 3 meses 

Proporcionar información_ real sobre el tiempo 
requerido para la implantación de comercio 
electrónico, relacionándolo con la categoría 
implantada. 

Par2 la nperación de1 !:'.omercio elec·~rónico, 
independientemente de los costos por desarrolle 
e implankaci6n, ¿neces:Hi:ó adquirir algún 
elemento adicional? Señale: 

Conocer cuáles sor: los elementos adicionales 
necesarios para llevar a cabo el desarrollo e 
implantación de comercio electrónico. 

Se presentaron las opciones que algur1as empre­
sas desarrolladoras ofrecen a sus clientes: 

1. Cursos especiales de capacitación 
2. Contratación de personal especializado 
3. Adquisición de Material escrito (ma:nuales, 

Instructivos etc.) 

Informa:" sobre los e1err1entos adicionales que 
han adquirido algunas empresas mexicanas para 
llevar una exitosa implantación y operación de 
sus sitios Web comerciales. 

¿C:;:.ál fue e~ costo de adqui::: 2s·~os 2le:.7~e::tcs 
zdi:::ou.ales? 

Conocer cuáles fueron los costos adicionales 
para la adquisición de elerrter,-tos que coady:I'Ia­
ron a urLa correcta irr1plantación y operaciér... 

Abierta 
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recopilada 

Proporcionar una idea general de los posibles 
gastos adicionales que tendría que realizar el 
empresario mexicano para llevar a cabo la im­
plantación de su sitio comercial. 

7.2 féc:riic:a de preseíltac:ifü1 de restJ[tadas - fabufac:iári 
matricial 

Los resultados obtenidos de la lectura de mercado se presentan en 
siguientes matrices, en ias que se relacionan los aspectos conside 
dos dentro de Ja investigación y los participantes en esta. Sólo r< 

pondieron el cuestionario cuatro empresas: Decompras.co 
Puntos.net, Universo Estudiantil, y J\:etShopMusic. 
Decompras.com: Cno de los primeros sitios vVeb comerciales que i· 
cialmente se dedicó a la venta de hardware (equipo de cómputo: 
que posteriormente creció su línea de prociuctos; actualmente \rer. 
elec:ró1i.ica,. harci\vare y sofhvare, equipo fotográfico ;1 de \7ideo, joJ 
ría y regalos,juguetes ,. ,·ideos, productos para el cuidado person 
artículos de oficina, y herramientas y bienes para el hogar. 
Punto.net: Fue el primer sistema de oeneficios y mercadotecnia din 
ta vía Internet en América latina. Puntos.net, ahora PuntoscluO.co 
diseña campañas de mercadotecnia lanzadas a través de correo el< 
trónico l1acia nichos de n1ercado específicos; las bases generada~ 
través de estas carr.pañas son vendidas a las empresas que se inte1 
sen. El beneficio para el usuario es acumular puntos, los cuales s 
canjeables por productos y servicios de las mejores marcas en los e 
mercios afiliados a ountosclub.com. 
C11i\7erso Estudiantlt Es una empresa erl In::ernet que a través de ali2 
zas estratégicas con Microsoft México y otros proveedores líderes 
el n1erca¿o, ofrece lo n1ás a\1anzado en tecnologías de con1unicaci 
y comercialización tanto de productos con10 de ser\ricios para la e 
munidad académica nacional farmacia por estudiantes y profesor< 
contribuyendo con esto a mejorar su desarrollo y desempeño acac 
i:1ico. 
NetShopMusic: Una de las primeras tiendas virtuales especializa 
er. la \7enta de CD musicales, ~y que actualrnen'.:e se erLcuentra 
re1nodelación. 



1 • 

' . 
Decomoras com 

Puntos ~et 

Universo 
Estud1ant11 

NeTShop Cv19X1CO 

SA de CV 

k::::·:·. <' .. 
Decomp:as com 

Purtos net 

. 
.. 

:Jn1verso ES'.ud1a1t1I 

.·.· 

decompras coí"l Juan C Garc1a 

ountos net Carlos Casta~cn V 

uecom r'lx Darne1 Gonza1ez ~acn 

h 1 Rod11go iv1aic Juve1a 
nets opmus.c corn Perezcano 

. ¡ ;;j'I"'·· .. ·' ~ 
rlardware Comercial 

Publ:c1oad Comercial 

Software Comercial 

Net Shop Mex•CO s A de e V Discos Comercia: 

' 
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Director Ge~e'aJ l No contes:c 1cgarc1a@r1ecompras com 

Director Ger.era1 i 5662-3913 carlos@puntos net 

Director Genera1 5362-6292 dgon:wies@unwersoe com 

Director Genera. 5528-5858 rmalo@netshopmex1co com 

~ '.···· .. ¡¡,i:; ~ 
.: ,¡ ¡ 

¡; ;:~2":'.JJ~ ll''• 
Comerc.o e1ectro.11co 

oe51a108 Medie.na 
deoartamen:al 

1 Pun 1c1dad pe· r1ed10 de 
l 1nte--1et 

[ ce6a2D Pequeña 

! ! Comercio e'ectrcrnco de6a20 Pequeña 

1 Comercio e:ectrcrnco a1 ' 
Hasta 5 

1 
\IT croempresa 

mer:Jdeo 



7.2.3 Aspectas técnicas y r.cnmímicas empleados r.n la implantacián de comercia elcctránicn en mnpresas 
mexicanas exitosas 

Non•IJ<ll<!el• 
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(\ Progmnm de rnolor(es) de busquedu en la p:1~ln01 wul.J 
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púgina web) 
10. Pro[Jf<l1118 tic Crn1íto de Cemprm; 
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11 Proum1na de dclllHhldCIÚll de 111vc11tnrios p11 tiempo real (en el 1rnsrno momento l'll 

quP Sl' re.1llD1 In compm íl lravós de lu púglna wdi) 
1¿ Funn,1 de cobro a t1ílvés de Cnll Conlt'r (co11f1rnmc1011 a tmvós de punto Un venta de 

01lgl111 b,mLo 0 por vl8 lelefónica) 

13 Fumw de cobro n t1ílvós de soflwaru p,irn tmnsacciones segurns (con cl<lVc públ1c;:i, 
clllvo privad¡¡ y/u 0111.:11pt.-iclón do d.-itos) 

14 lkgló.lro Uel lfominio de In póginn web ,mhi NIC 
1G Hcglé>lW illl\P u11.1 Pmpresa ce1tif1cíldor,i dP tro.111~.ict~loncs elcclro111cas sogums (por 

ejornplo Vcrysing lnc) 
16 Registro dt>I nombre de líl p.igint1 wob en porl.ilEJS corrcrcmles 
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.4 Ás¡o;aic:tlCls ·~BGíllE::~s v eic:oill~mi~~s r~larc:i[]íla~Js rc:~11 ¡¡~ Slllp~r~E tetno~¡j[Jiic:c: 
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~xil~sas 

Decompras ccm 
1 Desarrollo proo10 (Director De empresa a 
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Puntos ret ln:e-::s1s 
Entre emp~esas 

(B2B) 
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Servidor externo 

Servidor propio 
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Se:v.dor externo 
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100 OQO 00 

2 400 00 

Pago por al0Jam1ento del s1t10 web comercial en el servidor del proveedor de serv1c10 de Internet 
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. . . .,,,,,. . ---;:-;-

':i.:':;:~;J~~~i~::~;:~;~~~:JS!~;'.:'.i¡::: 
... 

Decompras com 
Desarrollo propio 
(Director General) 

De emoresa a 1 
cococm,doc (B2C) 

0 

P:.mtos re: 

Universo 
Es1urnart1I 

Ne: Shop iv1éx1co, 
SA deCV 

Contrato con bancos 

lri'.ecs:s 

Desarrol:o proo:o 
(Dento de Sistemas) 

V1a Net Works 
SA deCV 

entre empresas 1 

{828) 

De emn~esa a 
consumidor (82C) 

De empresa a 
consum1c:or (B2C) 

2 Contrato con compaf\1a de mensa¡eríc. y ¡:¡aquete~1a 
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7 .2.S Aspectos técnicas y ecanámicas relaciaíladas can elementas adicianales par¡ 
la implantaciiín de comerGia electriínico en empresas mexicanas exitosas 

1 

1 Nombre 6e la ' Desarrollador de Categorie 
compafüa 

1 
comercio electrón\CO 1 impla!1'tada 

1 

DB::.:;i~::iras co..., Desa-o!'c ::r:i;:;10 ~~ ;e::.:•c· 1 :Je e~;:iresa a 
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Elementos adicionales 
requeridos para !a operacióri Costo de /OS elemen 

det srt10 Web comercial ;:id!cionales {JJSD) 
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Al finalizar el presente proyecto de investigación, podemos emitir las 
siguierltes conclusiones: 

a) En cuanto al objetivo general y especificas de esta inves-.'ígación, todos 
ellos se cumplen en su totalidad mediante el desarrollo de los dos 
tipos de inv~stigaciórt realizadas -exploratoria y ex?licativa- uti­
liza:ndo las técnicas de recolecció:n docurr1ental y de campo que se 
describen en el Capítulo 1. La información que valida su cumpli­
miento se encuent;a contenida en los capítu!Üs 2 al 7 de este docu­
mento. 

b) En cuanto a la hipótesis de la investigación, dado que ésta señala que 
"Existe una relación positiva entre un documento que brinde el proceso 
para la incursión de las empresas mexicanas en el comercio electrónico a 
través de Internet y la decisión del empresario de incorporar este nuevo 
canal de ventas en su negocio", no podemos comprobar su validez, 
ya que únicamente ofrecemos el primer elemento que la integra, 
es decir, el documento. Para su validación, entonces, es necesario 
primeramente su difusión entre la comunidad empresarial nacio­
nal, y posteriormente, dar el seguimiento necesario para cortocer 
cuántos miembros de esta comunidad incursionaron en el comer­
cio electrónico después de f-1aber estudiado esta investigación. 
Como una previa validación de la hipótesis, presentamos este do­
cumento para su análisis a 4 err:.presas; las opiniones vertidas so­
bre la utilidad que le brinda al empresario en su toma de decisiones, 
en general, es favorable. Por ello, deducimos que la hipótesis plan­
teada es V'erdadera. 
En el Anexo E se presentan de forma integra los comentarios emi­
tidos por tales empresas. 

c) En cuanto al desarrollo del proyecto. Durante el desarrollo de la in­
-vestigación, pudimos percatarnos de las siguientes realidades. 

1. Legislación. En nuestro país, a pesar de que muchas leyes, códi­
gos y reglamentos Í1aI1. suíricio modificaciones ~oara ciar vali­
dez a las transacciones a tr3-vés de medios electrónicos como 
I~ter=--.et, :tC:, se ~a logrado 2úa la ~~fus~~l'. de clicli.as modi~~ca­
c1orLes ~y IJ:las aurt su adecuada apiiCac1orl. Durarli::e la rea11za­
ció11 de esta in\Testigación, \T es-oecífica1nerlte en la ~:Jarticipaciór1 
ele e\rentos -cortfeyencias, _,pláticas, presentacion~s, etc., sob:-e 
comercio electrórjco a través de Iri.ter~:1et- comproba111os que 
ni siauiera las personas aue exousieron los temas las conocían 
adec;adamente, y en mu_._chos Casos no sabían des~ existerlcia. 
?8r esta Yazó:!:l, 2st2 estudie cc:i.temnla las bases suficier:tes de 
aquellos aspectos legales y éticos q~ue debe considerar el em-



presario para el establecimiento de un sitio 1Neb comercial e 
Internet. Se recomienda que el empresario profundice más E 

respecto y se mantenga al día -mediante la lectura del Diari 
Oficial de la Federación, por ejemplo- en todas las propuesta 
y autorizac:'..ones que se \1ay1a11 realiza:i.do a las regulacionE 
actuales. 

2. Conocin1ien~os de Ias personas que_fonzentan el conzercio electrónic 
a tmués de Internet. Otro de los aspectos qi.:e pudimos perc'b 
Íue el relativo al ooco, v casi nulo, conocimiento cie las :mD~ 
cacior1es que tiene el cdmercio electrónico a tra\1és de InterTIE 
e:1 las empresas, por parte de muchas personas que acrece 
orientación e ir.formación sin conocerlas a profundidad. Est 
ha provocado que muchos de los negocios mexicanos con pn 
sencia en Internet deban cerrar al !JOCO tiemDo de haber abie' 
to su operación por este medi~. Este estudio orienta E 

empresario de manera clara y confiable, pues se han vertid 
en él las experiencias de desarrolladores profesionales de s 
tios Vieb comerciales, así como las de los propietarios de d 
chos sitios. 

3. Apoyos por parte del gobierno. Dato interesante resulta el qu 
nuestro actual gobierno no ha incer.tivado el desarrollo dE 
comercio electrónico a través de Internet como lo hacen otro 
gobiernos. Esto ha limi:ado el avance del país en este campe 
Sin embargo, la cercanía con los Estados Unidos ha provocad 
en los últimos años que nuestro país tenga acceso con pront: 
tud a los nuevos adelantos tecnológicos, incluida la Interne 
impulsando con ello ei crecimiento potencial del comercio elec 
trónico. 

4. LiJnitadas investigaciones prácticas y dirigidas sobre con;ercio elec 
trónico a través de Internet. La investigación que existe en nue~ 
tro país sobre este tema es escasa, y sin gran profundidad. ;.,¡ 
existen actualmente documentos en universidades, bibliotE 
caso centros de investigación que puedan !'ealmente ofrecer~ 
información necesaria para guiar al en1presario a incursiona 
en !a venta de ses productos o servicios por medio de la red d 
redes, mejor conocida como Internet. Este estudio ha sido d: 
señado para salvar las carencias detectadas en otras ir,vestiga 
ciones, presentando la información con ciaridad y el adecuad 
direccionamiento de modo que el empresario mexicano pued 
tornar decisiones de manera fácil y rápida. 

5. Comvartición de información por parte de /as empresas. A pesar d 
la escasa colaboración de las e:npresas desarrolladoras de s' 
tios comerciales vara Internet, en este análisis profesional s 



Cc'.!GlUS!JKES 287 

refleja la participación de algunas de ellas; de igual forma se 
presenta información acerca de empresas de logística de dis­
tribución, de una empresa desarroiladora de sistemas de segu­
ridad er1 I11terrtet, de otra de consultoría en corr1ercio exterior, 
y también de sitios Web comerciales que operan hoy exitosa­
nlente. 

6. Incentivos para ingresar al comercio electrónico a través de Internet 
pur purte de lu::Y grundes ernpresas desarrolladoras. U11_ punto im­
portante que no debemos pasar por alto es el que se refiere al 
gran interés y apo;'o que empresas como lBM, Microsoft, 
Compaq, JDEdwards, SAP, ShoppingPark, etc., ofrecen a las 
pequeñas y medianas empresas de nuestro país para que 
incursionen por este nuevo canal de ventas. Eventos de todo 
tipo, con una gran cantidad de información para el empresa­
rio, y de forma completamente gratuita coadyuvan a que cada 
vez más empresas mexicanas se involucren en el comercio elec­
trónico a través de Ircternet. 

7. Miedos o temores infundados del empresario. La falta de informa­
ción, aunado a la difusión de información errónea acerca de 
las implicaciones del comercio electrónico a través de Internet, 
ha frenado consicierablemente la decisión de los empresarios 
mexicanos en incursionar en este nuevo canal de ventas; para 
rrtodificar esta percepciór,, esta ir_vestigación presenta i~Jor­
mación confiable y práctica. 

d) Características del ernpresario. Durarlte el desarrollo de este a:nálisis 
profesional, nos perca tamos de algunas de las características que 
debe reunir un empresario para poder competir en este nuevo en­
::oque de rlegocios, en el que las tecnologías, la informació::-t )l la 
comurdcación sor, factores decisivos para la permanencia de las 
empresas. Entre las principales, presentamos las siguientes: 

o 

o 

o 

Toma cie decisiones basado en sistemas expertos. 
Dominar y -:J.tilizar los s:stemas de comunicación digitales ( co­
rreo electrónico, telefono celular, radioloca!izador, Internet, 
telecorJererlcia, etc.). 
Estar informado de lo básico. 

º TerLer co:l.ocimientos sociales, políticos, econórrticos, etc., a r.i-
vel global. 

º Ser ordenado v priorizar la información que reciba. 
º Tomar la capaCidad para r.egociar de forffia rápida yT efectiva 
° Co:r1siciera:- en sus decisiones e! r:::e~or¿::_:rr_i2:1.to ambier1taL y las 

causas de beneficencia. 



• 

• 
• 
• 
• 

Integrar positi·vamente a todas las !"azas, sexos, etc., en el mun 
do globalizado. 
Fomentar las buenas relaciones humanas . 
Fomentar la culturización indi\ridual \~colectiva . 
Fomentar el trabajo en equipo. · 
Cori_tar con Yalores y1 principios éticos . 

Finalmente, recomendamos c;ue para que el comercio electróni 
co a través de Internet logre despegar ero nuestro país como lo ha he 
cho en muchos otros, deben colaborar de forma vropositiva todo 
aquellos organismos, del carácter de que se trate, que tengan relació1 
con este medio: el gobierno, los desarrolladores, los e::r.presarios, lo 
usuarios, etc. 





lCCcso. \lía de conexión a Internet. 
lbastecí1nw1rto electrónzco. :viodelo de comeroo 

electrónico en Internet para comerciali­
zar grandes volúmenes de productos. Se 
leer.foca principalmente como un busi­
ness to business 

lctuahzac1ón. Introducción de cambios en 
un sitio 1Veb Las modificaciones son 
para mejorar el contenido y acortar ei 
periodo de v1genc1a. 

'ldininzstrador/n Persona responsable del 
mantenimiento y/ o administración de 
una red corporativa (Intranet); un servi­
dor en general; o una determinada má­
quina en particular 

lJcance. Cantidad de audiencia deseada a 
la que se ha llegado mediante un 
anuncio publicitario o banner. 

tncho de banda. Cantidad de información que 
una determinada conexión es capaz de 
soportar (enviar y rec1b1r). Para una ern­
presa lo ideal es contratar una conexión 
con un ancho de banda que Je pern1ita 
utilizar Internet a una velocidad óptima. 

'irquitectura. Término que, ceñido únican1en­
te al ámbito del desarrollo de un sitio Web, 
1nd1ca la esrructura orgánica, conceptual 
y técn1ca baJO la que se ha creado. 

"iSP De Appl1cat1on Servzce Províder, provee­
dor de desarrollos de sitios y aplicacio­
nes \Veb a la medida principalmente para 
grandes empresas También se refiere al 
acrónimo de las palabras inglesas !i.ctíve 
Server Pages. que es ur. ~enguaje de pro­
gi·amación creado por Microsoft que au­
menta lair1teractividad en las págir1as VVeb 

4-uto·-espondedor. Programe. para corr1putado­
ra que puede ser proporcionado por el pro­
veedor de acceso a Internet o por el 
desarroJJado1· de un sitio V\Teb, que permi­
te, responder automáticamente median­
te correo electrónico una determinada 
petición de información. ütil en para las 
campar.as de publicidad en línea. En in­
glés se conoce como autoresponder. 

APrnon~t A GLos~R10 ~E TrnM:Nos 

A VI Acrónimo de las palabras Aud10-v1deo 
Interlave. Estándar del formato de video 
para el sisterr.a operativo Microsoft V\Tin­
dovvs. 

B2B. Acrónimo de las palabras Business to 
Dusíness, es decir, negocios entre empre­
sas. 

B2C. Acrónimo de las palabras Business to 

consunter. Comercio desde las empresas 
hacia el cliente final, al consumidor. Es 
venta directa través de Internet. 

Bajar. Trasladar un archivo, programa o pá­
gina VVeb, que estén albergados en una 
computa.dora remota, hasta el disco duro 
de otru. 

Banner. Anuncio publicitario en una página 
VVeb. Tiene la peculiaridad, entre otras, 
e.le ~er interactivo ya q_ue enlaza LUn una 
página vveb del anunciante. 

Bai1dtv1dth. Ver Ancho de banda 
Beta \7ers1ón en pruebas de un producto o 

serv1c10, prácticamente acabada, que se 
distribuye fuera de la empresa y/ u orga­
nización para que la puedan probar y 
detectar posibles fallos que, de este mo­
do, pueden depurarse antes de lanzar 
el producto y/ o servicio al mercado. 

Bitn1ap Formato gráfico que crea una ima­
gen usando una formación de pixels de 
diferentes colores o sombras. En espa­
ñol sigrnfica rnapa de bits. Suele:: tene:­
de extensión .BMP. 

Btou1set. Ver l'(avegador. 
Buscndor. Genérico que define un lugar de 

Internet donde se localizan páginas íATeb. 
BycRrd. Ver ~onedero electrónico. 

C1C. Acrónimo de las pala~ras consu1ner fo 

con.s-un1er. Co;:ri.erc10 que se des;o,-;_·rolla 
entre particu:iares. 



Carntc de con1pr!1s. Programa para computa­
dora que permite, en un sitio \A/eb co:ner­
cial, ir añaciiendo productos adquiridos 
en diferentes págillas \'Veb. Es u.i--ia proyec­
cióTt en línea del c2rro de la compra de 
cualquie:- centro cow.erc1al tradicional. 

Ca<álogo elect;-ónzco de productos. Catálogo de 
'.Jienes o ser\'ic1os ofrecidos oor un si:io 
í,\-eb comercia] en Inte::.-::1e: de forma 
ciigital. 

Centro c01ncrc1r.L elcctrón.:co. Centro vir:ual e:1 

Inte::-r.et que agru?a bajo el misrno do­
minio\' sitio \\'e"'.J a ur. cier:o nl:_mero de 
tiendas electrónicas, organizadas de 
:nz:nera especí~ica. 

CGI . • A..cró::1imo de las palabras i::-iglesas, 
Connnon Gatcu.:ay Tnrcrfacc. Conjunto de 
reglas mediante las cuales un navegador 
puede requerir los servicios de los pro­
gramas almacenados en el servidor y el 
serYidor puede devolYe:· archi\·os ::iasa­
dos en los resultados del p::.--ograma. 

Clwt. Charla. Sistema queper01ite a los usua­
nos de Internet intercambiar mensa¡es de 
tex:o o Yoz con otros visitantes de: mis­
mo lugar, en tiempo re21, estableciendo 
«CO::Lversac1ones» entre ellos. 

CZbei"COnsunndoL Consumidor que 2""eahza sus 
corr,pras a t::-avés de Interne:. 

Ciberespac10. Espacio \"ircual al que se accede 
a '.:raYés de Internet. En ese espacio se 
pL:ede COIT'.prar, jugar, charlar y ª?ren­
der. 

Código fuente, En una página \\reb es e1 con­
junto de etiquetas HT:'.'v'i.L, y ei conter..i­
do de las mis;nas, que pt:eden ser 
reclamadas e interpretadas por un 
navegador 

Con1ercw electrón:co. Compraventa de bienes 
y ser\·icios median:e Internet sin qt:e 
exista ningún -tipo de con'.:acto offline 
entre comprador y vendedor. 

Co1nunídRd T.:írtua!. Conjunto de usuarios de 
Interner que compar:en interese comu­
nes y se dan el-ta en el ciberespacio. Los 
miembros de una comunidad virtual 
pueden contactarse entre sí a través de 

di:=erentes plataformas tales como grupo: 
de noticias, fo:;-os, chats vía \\.eb, e-te. 

Conectividr.d. Prmcipal servicio que ofrecer 
las empresas proveedoras de In:-er::ie 
(lSP). Es decir, la conexión a ia pYopia ;:; 
Interne-:: 

Contador. Programa que regis:ra las visitas dE 
Ul"!. sitio í\'eb. Impresc1r.dib:e para Jlevai 
t.:_n cont::.--oI de la es:adíst1ca. 

Contrf7seJ11?. Clave ?2..ra proteger cualqu1e1 
tipo cie i_Jfo:maciór. en un orCenador. '.:'.: 
ln:e:-ne: es recomendable uti:izar contra­
se:las de, como mínimo, ocio caractere~ 
co:npuestas por una mezcla de número~ 
~ le;:ras. 

Correo Elccrrónzco. En inglés E-~ail. Sistem;;; 
que permi-te in::ercamb1ar electrónica­
mente :rri.ensajes por Internet. 

Correr. Funcionar. En In;:ernet se ha acepta· 
do la acepción del argo: informático re­
lativa a este término. 

Criptografía. S1srema de ci:rado de me11saje~ 
?ara ma:l.tener un determinacio nivel dE 
;irivacidad y seguridad. 

Cc!C'1tf7. D:.rección de correo elect::-ón1co des­
Ce el punto de \-ista de la conexión. 

D 
Descr;rgor. \le: Bajar 
Dzncro e!cctrónzco. También se denomina E­

caslz (cor:tracción de los cérminos eiectro-
111:: y cRsh) y Digitr.] cash. Del mismo modc 
que el d1!1ero físico el electrónico es anó­
:l1E10 y de va:'..or ir:.meciiato. EsLe Lipo C.e 
meca:i1sn10 de pago se creó con la inten­
ció!l de resolver los problemas de seg""J­
ridad re12c1onados con el -.iso del número 
de tar¡eta de crédito por Internet. 

Dirección eiectrónicR. Puede ser de un buzón 
de correo electró!l.ico o de sitio o página VVeb. 
En el pri::ner caso equivale a una cuenta 
y, ene1 segundo, es lo mismo que la URL. 

D)_'S. Acrónimo de Do1nr.in ~'an1c Syste1n. Sis­
tema de cor.versión de dominios, en 
Interne.:, a direcciones IP que pueden ser 
identificadas por las com?u'.:adoras. 



)onlÍnio. Nombre, mediante el cual, nos da­
mos a conocer en Internet. Es la direc­
ción electrónica 

E 
:-auct1on. Ver Subasta electrónica. 
>Procurerne11L \lcr Abastecimiento electró­

nico. 
>Shop. Ver Sitlo VVeb comercial 
:con01nía digital. Kueva rama de ia economía 

que aglutina al conjunto de actividades 
desarrolladas en un mercado electrónico. 

:DI Acrónimo de Eiecfronic Dntn Interchnnge 
(Intercambio Electrónico de datos). Sis­
tema mediante el cual, de modo seguro, 
las empresas realizan transacciones en­
tre ellas. Se trata de un servicio informá­
tico caro de mantener y cerrado, de ahí 
que ahora comiencen a prosperar otras 
alternativas basadas en Internet. 

:.-mall. v·er Centro comercial electrónico. 
~-11u11/. \ler Correo electrónico. 
::ncnptación Proceso de codificar una infor­

mación para evitar que sea accesible a 
todo aquel que no disponga del código 
de descodificación. Sirve para evitar que 
el contenido de mensajes pueda estar al 
alcance de cualquiera manteniendo de 
este modo un determinado nivel de se­
guridad y/ o privacidad. 

=.nlace \Ter vínculo 
=.tíqueta. En el lenguaje HT)AL es el conjunto 

de instrucciones que pueden ser inter­
pretadas por un navegador. En las eti­
que(as esca tanto las imágenes como el 
contenido que se le pide a un servidor 
\Veb para ir configurando una página 
Vvreb. 

Firezoall. Cortafuegos Progra:rta que sirve 
para filtrar lo que entra y sale de un sis­
tema conectado a una red. 

Fírina. Espacio ubicado al final de una pág~­
na Web o de un mensé',je de correo elec-

trón1co 1 donde se ponen los datos profe­
sionales del remitente tales como la d1-
rección postal, los teléfonos, fax, y la 
di:::ecc1ón electrónica. 

Fon¡¡ulano. l.}tilidad del lenguaje HT:viL que 
posibilita la habilitación de un cuestio­
nario que se puede remitir en línea des­
de una página \Veb 

Framc. Ver ivfarco. 
FTP. Fzlc transrn1s1on protocol. Sistema según 

eJ cual una computadora almacena ar­
chivos o programas que el 11suario pue­
de descargar a su máquina a través de 
Internet. 

GIF. Graplncs Interchangc Fonnat, es decir, for­
mato de intercambio de gráficos Se tra­
ta de un bitmap comprimido creado por 
CompuServe 

Grupos de 1'-loticías. Son más conocidos como 
«grupos de noticias)) / o sólo, <-<nevvs)), en 
dinámica adaptación de la palabra 
neuisgroups. Son foros de discusión so­
bre un terna determinado. 

Hipertexto. Estructura de información electró­
nica a través de la cual se puede nave­
gar via hlper\'ínculos. Sistema que 
permite enlazar texto o dibUJOS con otro 
documento o parte del mismo. 

Hipervínculo. Enlace electrónico que posibi­
lita, en un documento de hipertexto tal 
que una página VVeb, trasladarse hasta 
ot:::'a dirección con solo dar doble click 
sobre él. Es lo mismo que link. 

Hmne pnge. Página principal de un sitio Web. 
Hospedaje. AloJarniento de un sitio \Veb en un 

determinado servidor. 
Hostí11g. Ver Hospedaje. 
HT1vIL. Acrónimo de las palabras inglesas. 

I-I.yperText A1arkup Langkage. ~enguaje 
informááco para crear páginas vv·e8. 
Conjunto de etiquetas o instrucciones 



que pe:rmiten estr..:cturar el contenido de 
un sitio \l\,'eD e inch1i:r los hipervínculos 
o enlaces a otras páginas. 

HTTP. Acrónimo de las palabras inglesas. 
HyperTex'f Trrnzs_fe;- Protocol. Protocoio 
estándar de t::"ansferencia de hiper:extos. 
Es decir. el protocolo de comunicaciones 
en el aue esta basado la V\"ord \1\Tide íVeb. 
HTTP es un co:-tjunto de reglas según las 
cuales la información se traslada, se 
pas2 .. , desC_e el servido:· que la contiene 
hasta el navegador del usuario que lz 
solicita. 

Jinr.gen sensible. G!'áfico que al pasa:- e1 ratón 
sobi·e él, realiza cierto mo\'imiento o 
puede incluso 11evar a~ navegante hacia 
una r:ueva página 1,\-eb, der..tro o fuera 
del nlisrno sido. 

Internauta. Persona que utiliza Internet con 
frecuencia ,- tiene integi·ad2. IntelT'.et en 
sus quehac~res personales y profesiona­
les 

Jnrernef. Red n1undial de ordenadores uni­
dos entre sí. Fina:::1ciada inicialrr1.ente por 
el o-obierno de Estados Unidos, fue de­
sar~ollada en sus orígenes para facilitar 
el inte:-can1bio de información entre aca­
démicos y científicos de las diÍeren'.:es 
unive:rs:dades ciei país. 

In.Tcn1ct Exp2orcr. ~avegador desarrollado po:r 
lé':. emuresa :Mic:rosoft. 

h:~er;-...·zc. :E::npresa que tiene la co:-tcesión del 
servicio mundial de regish·o de donlinios 
para los usuarios de !nterneL 

lntr~ne':. Red ce::-rada limitada a la extensión 
de una empresa u organización. Esta 
basada en el protocolo TCP /IP. 

IP. Internet Protocol, en español «Protocolo de 
Interneb). Es el p:rotÜcolo de conTcI::lica­
ciones estándar entre dos ordenadores 
dentro de Internet_ 

ISP. Internet Service Provider. En castellano, 
proveedor de acceso a Internet:. \ler Pro­
veedor. 

J 
Jrn.:a. Lenguaje de programación multiplata 

forma desarrollado por la empresa S:.:r 
::vficrosvsterns. Debido a que los progra 
mas ba~ados en Java fur..ciona:::1 ba;o cual 
quier oi·ocesadoi· son los ideales pa::-a se· 
dist::-iÍn.:idos po:r Interne: 

]az.:r.Script Lengua1e de prograrnac1ó:1 desa 
r:·ollado por \:"ctscape y Sun especiali 
zado en controlar procesos e:-i. navega 
dores ~'\.eb. 

JPEG. Ioint Photografíc Expert Group. Nombn 
original del comité que se encargó dt 
diseilar un estándar para la cornpresiór 
de :mágenes. 

JPG. Extensión de un a::-chivo gráfico com 
pr::nido. Es el de mc:.yor uso en Internet 

L 

L.1 Red de rede:;;_ Es co:no se cor.oce popular 
mente a Internet en espafiol 

La1;. },_c!·ónin10 de las oalabras Loca: Are! 
~~etu1ork. Red de áre~ loca~. :t--Iace referen. 
cia a la red e:-t la que las computadora~ 
se concc~an directamente por n1cdio dt 
un cable físico. 

Link. Eniace. Salto o desvío de una págin.::: 
\\'eb a otra. 

M 
1\!:r.rco. C2racteríst1ca de HT::"víL sue permltE 

a los diseñadores separar las \·entana~ 
del navegador in:roduciendo áreas cla 
ramente diferenciadas. Cada una de la~ 
anteriores puede actuar bajo unos r.ue· 
vos códigos HTYiL y por :anto se puedE 
comvor:ar de :nodo independiente. E~ 
un ~oda de subdividir el espacio quE 
visualiza el v1sitante del sitio \Veb. 

}víensa¡e. En Internet, hace referencia a ur 
c~:i.junto de caracteres que se transrni· 
ten con intención de comunicar algo. 

lv1ercado Electrónico. Ambito donde se realizar 
Jas ventas y subas:as en L-itemeZ. Es el mer· 
cado virtual donde productores, interme· 



diarios, consumidores, empleados, usua­
rios domésticos e industriales, quienquie­
ra que sea, interactúa electrónican1ente o 
digitalmente de albi-u.na mac1era. 

1íenzbro. Participante en una lista de distri­
bución. Persona que pertenece a una co­
murndad virtual 

1igrac1ón de domznzo. Acción por la cual el ti-
tular de un do:::r,inio se lleva el :::r.ismo 
de un proveedor a otro que le hace una 
mejor oferta 

1onedero electrónico. Sistema de pago que ya 
puede utilizarse para comprar datos, 
información, productos o serv1c1os en 
Internet. 

4otor de búsqueda. Ver buscador. 
4p3. Archivo de música comprimida de ca­

lidad casi digital. La diferencia con un 
sonido nativo es prácticamente inapre­
ciable para la mayoría de los receptores. 
Parz. escuchar este fichero se necesita ur. 
prograrr,a tipo el VVi.nAmp (http./ / 
V\'V\'\.V winamp.com). El éxito de los mp3 
(http./ / www.mp3.com) radica en que se 
bajan con facilidad de la Red (hay n1u­
chos webs que ofrecen listas como medio 
de lograr tráfico) y s1 se descomprimen 
pueden grabarse en un disco compacto 
normal y escucharse en cualquier equi­
po de audio. 

\'avegadoi'. Cliente de softvvare diseñado para 
comunicarse con servidores YVeb e inter­
pretar los datos recibidos desde etas. 

\
1avegnr. Visitar direcciones en Internet. 

\Tetscape l\~avigator. "!\avegador desarrollado 
por la empresa estadounidense :;(etscape 
2n 1994 por el mismo equipo que d2sa­
rrolló l.1osaic. 

1\}eu1s. Iviodo resumido de denominar a ios 
Grupos de Noticias, es decir, los foros de 
discusiórc sobre un te:::r.a determinado. 
Los neVv's son una de las principales pla-
1.:aformas de generz.ción de Cornunida­
des virtuales. 

"{\TJC 1\!íexico Registro delegado de Internet en 
~éxico Es el responsable de la gestión 
administrativa y técnica del dominio de 
DKS de primer nivel para México 
("~ .mx"), y por ello del reg1su·o de non1-
bres de dominio de DNS de segundo ni­
vel baJo "'"'.mx" por delegación de la 
lnternet Ass1gned l'Junzbers Au Uzority 
(L4Ar/1.), autoridad rr1áxiIT'.a del sistema 
de nombres en Internet (DNS). 

;\Todo. Punto de comunicación dentro de una 
red de ordenadores. 

Offhne. Aislado, independiente de la Red. 
Desconectado. Al margen de la red. La 
vida real sin Internet. Se añade como 
sufijo para d1ferenciar las estrategias 
dentro y fuera de la red Se dice por eJem­
p1o, "un catálogo offhne". 

Onlinc. En red, en línea. Se está en red cuan­
do se efectúa 1a conexión entre dos or­
denadores en tiempo real, sin embargo, 
la expresión se refiere, en la mayoría de 
los casos, a cuando estos ordenadores se 
conectan vía Internet. Se está también 
online a través de los inensajes que se 
reciben entre teléfonos móviles y entre 
un móvil e Internet y a la inversa. 

Outsourcing Práctica administrativa que se 
refiere a la contratación a terceros de 
aquellas funciones o tareas que la em­
presa contratante no pueda atender de­
bidamente. 

p 

Página. Cada una de las panrallas que pueC.e 
verse desde el na.vegador. Técnicamente 
se t::ata de un archivo que envía el servi­
dor de Internet donde está alojada la ci­
tada página \AT eb que, el programa que 
l1eva el navegador, interpreta de forma 
inteligible. 

Paquete. C:oniunto o unidad cie datos envia­
dos a través de una. red, 



P{lsszcoi'Li. \7er Cont:"aseña. 
PD F. Tipo de archiYo que corresponde a las 

siglas Porta ble DocTJ.Jnent Fon;zat. Forma­
to para docu:nentos electrónicos creado 
por la em:Jresa .-'\dobe y utilizable me­
diante el p~:·ograma .A.cr;bat q~e pe:rmi:e 
el aimz..cenamiento y distribución en 
In:erne: de archivos que ocupan poco 
espacio y conservan, sin eLtbargo, ade­
más del texto, gráficos y dibujos. 

Peso. Tamaño de un archivo. Depende de 2a 
cantidad de infor:-i1a.ción y diseño del 
mismo. 

Plm1tilla. En inglés. Tenzplatc. Documento es­
crito y diseñado para dar respuesta a una 
demanda concreta de información. 

Pl;,:g-111. Enchufa.ble. Accesorio que se conec­
:a al navegador y que permite cjccutc::.r 
a?licaciones mul:irnedia po::- lo general 
de carácter gratuito y de acceso libre en 
Inte:-ne:. 

PortnI. Lugar en Internet desde donde un ele­
\'ado número de usuarios inicia la na\'e­
gación. Para que ur. sitio \'Veb se pueda 
considerar un por::al C'.ebe como mínimo 
ofrece:-: un buscador, servicio de mail 
g=.-atuito, ser\·icio de :1oticias \' foros v 
una tienda elec:rónica. - ' -

Progrnnzri.o::. de afi!z!!dos Sotf\vare que permite 
uti2izar el sino \l\:'eb de un2- firma co:no 
plataforma de venta de otra comoañía. 

?ror.:eedor. En el ámbito de Inte:"ner: ha~e refe­
rencia a 12- e:npresa, organización, o en­
tidad que p:::oporciona el acceso a la Red 
o desarrolla aplicaciones \!Veb. 

Protocolo. Conjunto de normas que especifi­
can como se comunican dos ordenado­
res entre sí y como :nterca:nbiar: infor­
rnaciór .. 

R 
Red. En Internet, uno o más computadoras 

conectadas entre sí de algún modo. 
Regis~rar. En Interne<:, acción de dar de alta 

:in dominio e:i la base cie da:-os de 
Netv.·ork Solut1ons. 

s 
Server. \Ter Servidor. 
Seruidor. Computadora que pe::-mite gue otrc 

utilicen sus recursos 
SET. Secure Elecrronic Trm1saction. Sis'.:e:na qu 

garantiza la segur:dad en las transaccic 
nes electró::-ücas. Es el que u::iliza \'IS.~ 
el resto de compañías cie tarjetas de crÉ 
dita para el comercio. 

Sisten1n experto. Sistema de corr,putadora 
programa que :ealiza un conjun:-o de ac 
::h·idaC.es de habilidad q:J.e nor:rr.a!mer 
te serían hechos por un humano expertc 
La intención de un sistema experto n, 
es remplazar al hu:nano, sino avudarl• 
en la toma de decisiones. · 

S1tio V\leb. Es un lugar en Inten1et. General 
men::e se hace referencia a un conjt:r.t1 
de páginas \t\' eb, a pé<rtir de una URL. 

Si;10 V1/eb co111crcia!. Sicio V\~eb en dondes, 
pueden adquirir prodi:.:ctos o servicios. 

SQL. Acrónimo de las palabras :nglesa~ 
Structureo' Query Langurg::, en castellan< 
signif:ca le1~g::aje estructilrado de consul 
fr.s. Es, según la In:ernacional Standan 
Orgarli:ai:ion (150), el sistema estanda 
:-izado de acceso a bases de datos. \ríe 
Internet las bases de da'.:"os compartida 
son en este sistema, aunque en el mun 
do his?ano hay poca gen:e aue Je est; 
sacando partido a semeJa;'lt~ adelan'c( 
tecnológico en:re otras :-azones porqu1 
no :odas los ser\·idores que ofrecen alo 
jamiento permiten que bajo ellos fizncio 
ne el SQL 

SSL Acró::iimo de las palabras inglesas 
Sccure Socket Layer. Sistema que perr:lit< 
que la información \·iaje encrlptad< 
evi:ándose que puede ser leída Do: 
sniffers u otos recursos. Es el mét;d< 
que pe:-rnite garantizar una alta segur: 
dad en el comercio elec:rónico. 

Subasta electrónico.. Oferta en un sitio \.'V'eb 
durante un periodo de tiem-oo determi 
nado, de pr~ductos a servi¿ios a cuier 
mejor lo pague. Hasta el momento,~ es e 



negocio de Internet que más dinero ha 
dado. 

1scribirsc. Acción de darse de alta. Es im­
prescindible para listé:s y g!·upos de no­
ticias. También es un inedio de lograr 
serYicios vía páginas V\Teb a través de un 
correo electrónico. 

rig. Etiqueta. Cada una de las sentencias o 
instrucciones de que consta la programa­
ción en lenguaje HTML de una página 
\Veb. Tiene su importancia en marketing 
porque en función de lo que se ponga en 
una tag un sitio \/\l eb será posicionado 
en mejor o peor lugar en un buscador. 

CP;IP. Protocolo de comunicaciones entre 
ordenadores en el que se basa Internet. 

eleconfei'encia. Está forrr,ada por el prefijo 
11 tele" que significa distancia y" conferen­
c12." que se refiere a un encuentro. Esto es 
un encuentro a distancia. Para realizar el 
"encuentro", se requiere de un medio 
electrónico -como un radio, televisor o te­
léfono- y un canal de transmisión -cable 
coaxial, microondas, satélites o fibra óp­
tica- por donde viajará la señal. La 
teleconferenc1a se caracteriza por permi­
tir la interacción entre los participantes. 

IRL. De Unifon11 Resources Locator, localiza­
dor uniforme de recursos. Es la d1recc1ón 
de un sitio 1/\Teb en Internet. 

lserna1r1e. En español, nombre de usuario. Es 
decir, el nombre ?Or el que un usuario 
decide identificarse ante cualquier pro­
grama, la V\' eb, una base de dacos, una 
cuenta de FTP, etc. 

lenta de publicidad en línea. Se refiere pn.nc1-
palrr1ente a la ac'~ividad qve :::ealizar: si­
tios Web en Internet los cuales tienen 
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como principal fuente de ingresos el ven­
der a terceros espacios en las páginas que 
conforni_an dichos sü1os. 

Versión. En un sitio \.\Teb hace referencia a la 
adaptación a distintos idio1nas. También, 
y por afinidad al lenguaje informático 
sirve para diferenciar el conJunto de 
me_Joras y actuahzac1ones vinculadas a 
un plazo de tierr.po de un sitio. 

V1deoconfercncia. Conferencia virtual a través 
de Internet entre dos o más computado­
ras conectadas y con determinados pro­
gramas como el Netmeeting. 

Vil~culo. Base del hipertexto Se trata de la 
posibilidad de pasar de un punto a otro 
de un documento o entre distintos do­
cumentos en los sitios \i\/eb de Internet. 

Virtual. Lo que no es se encuentra físicamen­
te. Lo que se hace o existe en Internet. 

Visita. Acceso de una persona que se conec­
tan a un sitio o págin2. \A/eb. 

VRlvíL. \lli"tual Reality Modelíng Langua;e, o lo 
que es lo mismo, lengua1e de 111odelado de 
mundos virtuales. Se trata de un lenguaJe 
de programación para editar páginas 
\Veb que permite crear imagen en tres di­
mensiones 

WA V. Archivo de sonido nativo. Así es como 
se graba cuando se quiere conservar la 
voz de una persona, o hacer una copia 
desde un CD. 

\A/eb1nastcr Responsable del manten1m1ento 
de un sitio \\Teb. Tambié~ diseñador de 
páginas VVeb. 

V\lebsite. YT er Sitio \'Veb. 
VVorld '!Vide Vleb. En castel:ano, se ha opta­

do por traducirlo como telnra11a nnindud 
El embrión fue inventado en í989 por 
Tim Berners-Lee, un británico que tra­
ba¡aba en el CERN, el principal orga­
nismo europeo de investigación de 
partículas. Este centro se localiza cerca 
de Gi1."'.ebra, S:iiza. Se comenta en a:Lt­
bientes internautas que el profesor 



Berners-Lee sólo pensó en Jos conteni­
dos, y que abomina Jos gráficos, colo­
res e imágenes que son la base del 
hipertexto. En la actualidad el inventor 
de1 siste::na Cirige el \\'orld \Vide \\'eb 
Consortiu:n. 
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,b,µÉND!CE B DECR:Tc POR H llUE SE REFORMAH y AO:CION~r; niVE2SAS OISPOSIC:O~ES rn CDDISDS y LEY[S MEX:CA~AS 

Diario Oficia~ de Ja Federación, 29 ele mayo de 2000 

J~C~E""fO por e! c;:Je se refc;-man y adic~cnaiíll dive:sas disposiciones Ge! Código c;v¡l 
Jara e~ Dish"itO Federa~ e~ fuía.ter~a Comn:aro y pare ~ocia ~a Repúb~ica eiíll Dliia.'ieria Federal, 
Jle~ Código t=ederaJ de Procedimientos Ch:iles, Ce~ Cóc".igo de Co:-nercio y de la L2y 
=eder2~ de P:-o~ecciór. al Consumidor. 

!\i margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos f'v1exicanos.- Pies1-
jenc1a de la República 

:::RNESTO ZEDllLO PON CE DE !.EON, Presidente de los Estados Un:dos Mexicanos, 
3 sus habitantes sabed: 

Que el Honorable Congreso de la Unión. se ha servido dirigirme el siguiente 
DECRETO 

«EL CONGRESO DE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, DECRETA: 
REFORf\iiAili Y ADICIONAN DIVERSAS DISPOSICIONES DEL COwlGO Cl\fll PARA 

2l iJISTR:Tc FEDERAL EN MAT2RIA COMUN y ?ARA TODA LA RE?UaUCA >=N MATE­
RIA FEDERAL, DEL CODIGO FEDERAL DE PROCEDIMIENTOS CIVllES, DEL COillGO 
JE COMERCiO Y DIE LA llEY FEDERAL DE PR07ECCJOi\j AL CONSUM~DOR. 

ARTJCULO PRHV1ERO.- Se mod1f1ca la denomrnac1ón del Código Civi! para e! Dis­
lu;io Fede;ai aru itf;a1er;a Cornúíii y para tocia la ~epública. en fu~á~eria Fecieral, y con ello 
se reforman sus artículos 1o., 1803, 1805 y 1811, y se le ad1c1ona el artículo 1834 bis, para 
quedar como sigue: 

«COD[GQ C!\f!l FEDERAL 
Artículo 1 o.- Las dispos1c1ones de este Código regirán en toda la República en asun:os 

del orden federal 
Artículo i803.- El consen1im1ento puede ser expreso o tácito, para ello se eslará a lo 

siguiente: 
1 - Será expreso cuando la voluntad se manifiesta verbalmente, por escrito, por medios 

electrónlcos, ópticos o por cualqu·1er otra tecnología, o por signos inequívocos, y 
11.- El táci\o íesultará de hechos o de actos que io presupongan o que autoricen a 

presumirlo, excepto en los casos en que por ley o por convenio la voluntad deba manifestar­
se expresamente. 

Artículo 1805.- Cuando !a oferta se haga a una persona presente, sin f1Jación de plazo 
para acepiarla, el autor de la oferta queda desligado s1 la aceptación no se hace inmediata­
mente. !...2 misma regla se aplicaré a !a oferta hecha por teléfono o a través :Je cuaiqurer otro 
medio electrónico, ópi.icc o de cualquier otra tecnología q\Je permita la exp~es\ón de la ofer­
ta y la aceptación de ésta er: forma 1rimedia:a. 

,L>,rtfcuio i81i.-
Tratándose de la propuesta y aceptación nechas a través de medios eleclrón1cos, ópti­

cos o ae cualquier otra tecnología no se requerirá de estipulación previa entre los contratan­
tes pa:-a que produzca efectos. 

Artículo 1834- bis.- Los supuestos piev1stos por el artículo anterior se tendrán po;- cum­
plidos rT1ediante \a utilización de meciios eíec\.rón1cos, ópticos o de cualquier otra tecno\ogía, 
siempre que la 1nformac1ón generada o comunicada en fotma íntegra, a través de d!chos 
:r;ed:os sea. 2~ribJib!a a ias ¡Jerscnas obi:gadas y 2cces::Oie para s:... Jiteric:- consuita. 



En Jos casos en que Ja fey esta::iJezca como requ1sno que un acto jurídico deba otorgar 
se en instrumento ante fedatario público. éste y las partes obligadas podrán generar, enviar 
rec1b1r, archivar :J comunicar la 1nformac1ón que contenga los términos exactos en que 1a~ 
partes han decidido obligarse, mediante la utilización de medios electrón:cos, ópticos o de 
cualquier otra tecnología, en cuyo ca.so el fedatario público, deberá hacer constar en e 
propio instrumento ~os elemen:os a través de los cuales se a:ribuye dicha información a la~ 
partes y consen.:ar bajo su resguardo una versión íntegra de la misma para su ulter¡or con· 
su Ita, otorgando dicho instrumento de conformidad con !a legislación aplicable que lo rige.>: 

ARTICULO SEGUNDO.- Se adiciona ei articulo 210-A al Código Federal de Procedí· 
mientos CivHes, en Jos térm:nos siguientes: 

«Artículo 2í0-A.- Se reconoce como píueba ia información generada o cor:iunicadc 
que conste en medios electrónicos, ópticos o en cualquier o:ra tecno:ogfa. 

Para valorar la fuerza probatoria de la información a que se ref:ere el párrafo anterior, SE 

estimará primordialmente la fiabilidad del método en que haya sido generada, comunicada 
recibida o archivada y, en su caso, s1 es oos1ble atribuir a las personas obligadas el conteni· 
do de Ja información relativa y ser accesible para su ulterior consulta. 

Cuando la ley requlera que un documento sea conservado y presentado er. su formé 
original. ese requisito quedará satisfecho si se acredita que la información generada. comu· 
nicada, recibida :::i archivada por medios electrónicos, óoticos o de ::::ualquier otra tecnología 
se ha mantenido íntegra e ;nalterada a partir del momento en que se generó por primera vez 
en su forma definitiva y ésta pueda ser accesible para su ulter:o:- cons'.Jlta.» 

ARTICULO TERCERO.- Se reforman los artículos íS, 20. 21 párrafo pr:mero. 22. 23. 
2LL. 25 26, 27, 30. 3í, 32. 49. 80y1205. y se adicionan los artículos 20 bis, 21bis.21bis1 
30 bis, 30 bis i y 32 bis 'í298-A; el Tíiulo 11 que se denominará «Del Cor:iercio Electrónico» 
cue comprenderé los artículos 89 a 94. y se modifica la denominación del Libro Segunoc 
del Código de Comercio, d1spos1c1ones todas del referido Código de Comercfo, para que­
dar como sigue: 

«Artículo "18.- En el Reg·1stro Público de Comercio se inscriben los actos mercantiles 
así como aquellos que se relacionan con los comerciantes y que conforme a la iegislac1ón le 
requieran. 

La operación del Registro Público de Comerc:o está a cargo de la Secretaría de Comer­
cio y Fomenro Industrial. e:l aaelante la Secretaría, y de las autoridades responsables de 
registro público de la propiedad eri los estados y en el Distrito Federe.1, e:i términos de este 
Código y de los convenios de coordinación que se suscriban conforme a lo dispuesto por el 
e.rtículo ií6 Ge la Const1tuc1ón Política de los Estados Un1Cos Mexicanos. Para estos efec­
tos existirán las oficinas del Registro Público de Comercio en caca entidad fede:-at1va que 
demande el :ráfico r.iercanti!. 

La Secretaría emitiré los hneam1entos necesarios para Ja adecuada operación del Re­
g1st-o Público de Come;-cio, que deberán puolícarse en el Diario Oficia! de la Federación. 

Artículo 20.- E1 Registro Público de Comercio operará con :...rn p;-ograma 1nformát1co y 
con una base de datos central interconectada con las ::iases de da~os de sus oflci:ias ubica­
das en las e:itidades federativas. 

Las bases de datos contarán con al menos un respaido electrónico. 
Mediante el programa informático se realizará la captura, almacenamiento, custodia, 

segundad, consulta, reproducción, verificación, admrnrstración y transmisión de !a info:-ma­
ción reg1stral. 
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Las bases de datos del Registro Público de Comercio en las entidades federativas se 
:itegrarán con el conjunto de la información incorporada por medio del programa 1nformát1co 
Je cada 1nscnpc1ón o anotación de los actos mercantiles 1nscnb1bles, y la base de datos 
;entra] con la 1nformac1ón que los responsab!es del Registro incorporen en las bases de 
latos ubicadas en las entidades federa'ovas. 

El programa 1nformát1co será establecido por la Secretaría Dicho programa y las bases 
Je datos del Registro Público de Comercio, serán propiedad del Gobierno Federal. 

En caso de existir d1screpanc1a o presunción ae a1terac1ón de la información del Reg1s­
ro Púb!1co de Comercio contenida en !a base de da~os de alguna entidad federativa, o sobre 
~ualquier otro respaldo que hubiere, prevalecerá la 1nfortT'.ación registrada en la base de 
)atos central, salvo prueba en contrario. 

La Secretaría establecerá !os formatos, que serán de libre reproducción, asf como los 
Jatos, requisitos y demás información necesaria para llevar a cabo las inscnpclones, anota­
;iones y avisos a que se refiere el presente Capítulo. Lo anterior deberá publicarse en el 
)¡ario Ofic¡a_J de la Federación 

Artículo 20 bis - Los íesponsables de !as oficinas del Registro Público de Comercio 
endrán las atribuciones s1gu1entes. 

L- Aplicar las disposjc1ones del presente Capítulo en el ámbito de la entidad federativa 
:;orrespond1ente; 

n - Ser depositario de la fe pública registra! mercani1I. para cuyo eJerc1c10 se auxiliará de 
os registradores de la of1c1ria a su cargo; 

lll.- D1nglr y coordinar las funciones y activ'1dades de las unidades admin':strat1vas a su 
:;ergo para que cumplan con lo previsto en este Código, el reglamento respectivo y los 
ineam1entos que emrta la Secretaría: 

!V.- Permitir la consulta de los asientos :-egistrales que obren en e! Registro, así como 
3xpedir las certificaciones que le sol1c1ten; 

V.- Operar ei programa informático del sistema registra[ automai1zado en la of1c1na a su 
:;argo, conforme a lo previsto en este Capítulo, el reglamento respeclivo y en los lfneamfentos 
::.¡ue emita la Secretaría; 

VI - Proporcionar facilidades a la Secretaría para v1g1lar la adecuada operación del Re­
~1s~ro Público de Comercio, y 

VII - Las demás que se señalen en el presente Capítulo y su reglamento. 
Artículo 21.- Ex1st1rá un follo electrónico por cada comercic.nte o sociedad, en e1 que se 

anotarán: 
! a XIX- ... 
An:ículo 21 bis.- Ei procedimren'to para la inscripción de ac'lOS mercaniiles en ei Registro 

Público de Comercio se sujetará a :as bases s1gu1entes: 
l.- Será automatizado y estará sujeto a plazos máximos de respuesi:a: 
!!.-Constará de las fases de: 
a) Recepció:l, física o electrónica de una forma precoci11<icada, acompañada oe: instru­

mento en el que conste el acto a inscnb1r, pago de los derechos, generación de una boleta 
de ingreso y del número de control progresivo e invariable para cada acto; 

b) Análisis de la forma precodif1cada y la veri~1cación de la existencia o inex1stenc1a de 
antecedentes regis~rales y. en su caso, pre1nscnpc1ón de dicha rníormac1ón a la base de 
ciatos ubicada en la entidad federativa; 



c) Calificación. en la que se autorizará en definitiva la ir:scripc1ón en la base de dato~ 
mediante la firma electrónica del servidor público competente, con lo cual se generará e 
adicionará el folio mercantil electrónico correspondiente, y 

d) Ern1s1ón de una boleta de 1nscripc1ón que será entregada física o electrónicamente 
El reglamen:o C::el presente Capítulo desarrollará el procedimiento registra! de acuerde 

co:i las '.Jases anteriores. 
Artículo 21 bis 1.- La prelación entre derechos sobre dos o más actos que se refieran e 

u:-i mismo 70I10 mercantil electrónico, se determinar¿ por el número de con~:--ol oue otorgue e 
registro. cualquiera que sea !a fecha de su co~stituc1ó:-i o celebración. 

Artículo 22.- Cuando. co:ifor:11e a la ley. algú:-1 acto o co:itrato deba inscribirse en e 
Reg1st:-o Público de la Propiedad o e'.1 registros especiales, su inscripción e:i dichos regls· 
tras será ~astante para que surtan los efectos correspondientes de: derecho mercantil, siem· 
pre y cuan.do en ::il Registro Público de Comercio se tome razón de dicha i:iscripción y de la~ 
modificaciones 2 la misma. 

Artículo 23.- Las inscripciones deberán hacerse en la oficina del Registio Público dE 
Comercio ciel Co:T1ici110 del comerciante, pero s1 se trata de bienes raíces o derechos reale~ 
constituidos sob~e ellos, la inscripción se hará, además, en la of1c1na correspondiente a lé 
ubicación de los bienes, salvo disposición legal que establezca otro proced:miento. 

Artículo 2L.- Las sociedades extranjeras deberán acreditar, oaía su inscripción en e 
Registro Pú!:)!ico de Comercio, estar constituidas conforme a !as leyes de su país de o;-1ger 
y autorizadas pa:-a ejercer el comercio por :a Secreta:-ía, si:-i perjuicio de lo establecido er 
los tratados o ccnvenios inte:-nacionales. 

Artículo 25.- Los actos que confo:-Tne a este Código u otras leyes deban inscribirse en e 
Regis~ro Público de Comercio deberán constar en: 

L- Instrumentos públicos otorgados ante :iotario o corredor ol!blico: 
11 - Resoli..:c1ones y providencias judiciales o administrativas certrficadas; 
111.- Documentos privados ratif:cados ante notario o corredor público, o aL:toric'.ad JUdi· 

c·1al competente, según corresponda. o 
lV.- ~os derrás documentos que de conformidad cori otras leyes así lo prevea:-i. 
Artículo 26.- Los documeiltos de procedencia extran1e:-a que se refieran a acto~ 

1nsc:-i::i1bies podrán consrar previamente en 1nstrumen:o p:Jblico otorgado ante :iotano e 
corredor público. para su inscripción en el Registro Público de Come:-cio 

Las sentencias dictadas en el ex::"an1ero sólo se re91stiarén cuando medie o:"den ce 
a'Jtoridad judicial mexicana comoetente, y de conformidad con las disposiciones 1nternac10· 
nafes apí;cabres. 

Anículo 27.- La falta de regis:ro de los actos cuya 1nscnpc1ón sea obligato;ia, ha:-á quE 
éstos sólo ;::iroduzcan efectos jurídicos entre los que lo celebren, y no podrán p:-oducrr per· 
juicio e. tercero, ei cual sí :JOdíá aprovecharse de ellos en lo que le fueren fevorables. 

Artículo 30.- Los Pa:i:iculares podrán consultar las bases de datos y, eí su caso, soiic1· 
tar fas certificaciones respectivas, previo pago ce ros derechos correspondientes. 

Las ce:i.if1caciones se expedirán previa solicitud por escrito que deberá contener lo~ 
datos que sean necesarios para la localización de los asientos sobre los que deba versar lé 
certificación y. en su caso 1a mención del folio mercantil electrónico coríespond1ente. 

Cuando la soI:citud respectiva haga referencia a actos aún no inscritos, pero ingresa· 
dos ara of1c1na deí Registro Púb!ico de Comercio, fas certificaciones se referirán a ros asíen· 
tos de presentación y t:"ámite. 
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Artículo 30 bis - La Secretaría podrá autorizar el acceso a la base de datos del Registro 
=-úol1co de Comercio a personas que así lo sol1c1ten y cumplan con los requisitos para ello, 
:;n los términos de esle Capítulo, el reglamento respectivo y los l1neam1enlos que emita la 
3ecretaría. sin aue dicha autonzación implique en ningún caso 1nscnb1r o modificar los 
3s1entos reg1strales 

La Secretaría certificará los medios de identificación que utilicen las personas autorlza­
Jas para firmar electrón:camente la información relacionada con el Registro Público de 
::ornercio, así como ia de los demás usuarios dei mismo, y ejercerá ei control de estos 
ned1os a fin de salvaguardar la confidencialidad de la i11forrnac1ón que se remita por esta 
tía 

Artículo 30 bis i - Cuando la autorización a que se refiere el artículo anterior se otorgue 
3 notarios o corredores públicos. dicha autorización permitirá, además, el envío de 1nforma­
;1ón por medros electrónicos al Registro y Ja remisión que éste efectúe al fedatario público 
;orrespond1ente del acuse que contenga el número de control a que se refiere el artículo 2'1 
JIS 1 de este Código. 

Los notanos y corred:>res públicos que soliciten dicha autonzac1ón deberán otorgar una 
lanza a favor de la Tesorería de la Federación y registrarla ante Ja Secretaría, para garanti­
~ar los daños que pudieran ocasionar a los particulares en la operación del programa 
nformát1co, por un monto mínimo equivalente a i O 000 veces el salario mínimo diario vigen­
e en el Distrito Federal. 

En caso de que los notarios o corredores públicos estén obligados por la !ey de !a 
natena a garantizar el eJerc1c10 de sus funciones, sólo otorgarán la fianza a que se refiere el 
)árrafo anterior por un monto equivalente a ia diferencia entre ésta y la otorgada 

Dicha autorización y su cancelación deberán publ!carse en el D~airio Oficia~ de ~a ?e~ 
~erac!ón 

Artículo 31.- Los registradores no podrán denegar la 1nscnpc1ón de los documentos 
nercantiles que se les presenten, salvo cuando: 

l. El acto o contrato que en ellos se contenga no sea de los que deben inscribirse; 
11. Esté en man1f1esta contradicción con los contenidos de los asientos reg1strales 

)reex1stentes, o 
!!l. El documento de que se trate no exprese, o exprese sin claridad suficiente, !os datos 

~ue deba contener la 1nscnpc1ón. 
S1 la autoridad administrativa o judicial ordena que se registre un instrumento rech2za­

jo. ia inscripción surtirá sus efectos desde que por primera vez se presentó. 
El registrador suspenderá la 1nscnpc1ón de los actos a inscribir, siempre que existan 

jafectos u om1s1or,es que sean subsanables. En i.odo caso se requerirá a·1 1n't.eresado para 
~ue en el plazo que determine el reglamento de este Capítulo las subsane, en el enter:dido 
Je que, de no hacerlo. se le denegará la inscripción. 

Artículo 32.- La rect1f1cación ae 1os asle¡itos en ia base de datos po~ causa de eriOi 
r:aterial o de concepto.sólo procede cuando exista disc;-epanc1a e:1tre el :nstiumento donde 
~onsie el acto y la 1nscnpc;ón. 

Se entenderá que se comete error material cuando se escriban unas palabras por otras. 
;e omita la expresión de alguna circunstancia o se equivoquen los nombres propios o las 
;a11tid2des al copiarlas de! :nstrumento donde conste el acto, sin cambiar por eso el sentido 
~eneral de la inscripción ni el de aíguno de sus conceptos. 



Se entenderé que se comete error de concepto cuando al expresar en la inscripción 
alguno de los contenidos del instrumento. se altere o varíe su sentido poJque el responsable 
de la inscripción se hubiere formado un 1u1c10 equivocado del mismo, por una errónea cal1-
ficac1ón del contrato o acto en él consignado o ¡Jor cualquiera otra c1rcunstanc1a similar. 

Artículo 32 i:is - Cuando se trate de errores de concepto, los asien'!:os practicados en los 
folios del Registro Público de Comercio sóio podrán rectificarse con e: consent1m1ento de 
todos los interesados en el asiento. 

A falta del consentimiento unánime de los interesados, !a rectf1cac1ón sólo poC:rá efec­
tuarse por reso lución JUdictal. 

El concepto rectificado sunirá efectos desde Ja fecha de su rectificación 
~I procedimiento para efectuar la rect1f1c2c1ón en la base de datos lo Ceterm1nará la 

Secreta:-ía en ios l1neam1entos que al efecto emitan. 
Artículo 49.- Los comerciantes están obligados a conserva;- por un plazo mínimo de 

diez años Jos originales de aquellas cartas, telegramas. mensajes de datos o cualesquiera 
otros documentos en que se consignen contratos, convenios o compromisos que den nac1-
m1ento a derechos y obligaciones. 

Para efectos de la conservación o presentación de originales, en el caso de mensajes 
de datos, se requerirá que !a información se haya mantenido íntegra e 1nalterada a partir del 
momento en que se gene:-ó por ;:ir1me12 vez en su fo:-ma definitiv2 y sea accesible para su 
ulterior consulta. La Secreiaría de Comercio y Fomento Industrial emrnrá la Norma Oficial 
Mexicana que establezca los requisitos q~e deberán observarse para Ja conservación de 
mensa1es de datos 

LIBRO SEGUNDO 
DEL COMERCIO EN GENERAL 

Ari:iculo 80.- Los conve!'lios y contratos mercantrles que se celebren por corresponden­
cia, telégrafo, o mediante el uso de medios electrónicos, ópticos o de cualauier otra tecnolo­
gía, quedarán perfecc·1onados desde que se reciba Ja aceptación de la propuesta o las 
cond1c1ones con que ésta fuere modificada. 

TITULO 11 
DEL COMERCIO ELECTRONICO 

A:-tículo 89.- En los actos de comercio pod:-án emplearse los nedios electrónicos, ópti­
cos o cua1qu1er otra tecnología. Para efecto del presente Código, a la 1nformac1ón generada, 
enviada, recrb1da, archivada o comunicada a través de dichos medios se !e denominará 
mensaje de datos. 

A:iículo 90 - Salvo pacta en contrario. se presumirá que el mensaje de datos proviene 
del emisor si ha sido enviado: 

l.- Usando medios de identificación, tales co;-no craves o contraseñas de él, o 
11.- Por un sistema de información programado por el emisor o en su nombre oara que 

opere automáticamente. 
Artículo 91 .~ El momento de recepción de la información a que se refiere el artículo 

anterior se a'.etermínará como sigue. 
1.- Si el dest:natano ha designado un sistema de 1nformació:i para la recepción, ésta 

tendrá lugar en ei momento en que ingrese er; dicho sistema, o 
ll - De envia;se a un s·1stema del destinatario que no sea el designado o de no haber un 

sistema de :nformación designado, en el momento en que e: destinatario obtenga dicha 
información. 



APE1DICE B DECRETO PGR El QUE SE REcORMAN y ADICIDNA,1 OIVERS•S ]SPOS'c'DNES EN CCG!GOS y ims MEXICANAS 3~7 

Para efecto de este Código, se entiende por sistema de información cualquier medio 
tecno\ógico uü\1zado para operar mensajes de datos. 

Artículo 82.- Tratándose de la comunicación de mensa1es de datos que requieran de un 
acuse de recibo para surtir efectos, bien sea por disposición legal o por así requerirlo el 
emisor, se consideraré que el mensa1e de datos ha sido enviado, cuando se haya rec1b1do el 
acuse respec·~:vo. 

Salvo prueba en contrario, se presumirá que se ha rec1b1do el mensaje de datos cuando 
el emisoí reciba el acuse correspondiente. 

Artículo 93 - Cuando la ley exija la forma escrita para los contratos y la firrria de !os 
documentos relativos, esos supuestos se tendrán por cumplidos tratándose de mensaje de 
datos siempre que éste sea atribuible a las personas oollgadas y accesible para su ulterior 
consulta. 

En los casos en que la ley establezca como requisito que un acto jurídico deba otorgar­
se en instrumento ante fedatario público, éste y las partes obligadas podrán, a través de 
mensa1es de datos, expresar los términos exactos en que las partes han decidido obligarse, 
en cuyo caso el fedatano público, deberá hacer constar en el propio instrumento los ele­
mentos a través de los cuales se atribuyen dichos mensajes a las partes y conse¡yar ba10 su 
resguardo una versión íntegra de los mismos para su ulterior consulta, otorgando dicho 
instrumento de conformldad con la legislación aplrcable que lo rige. 

Artículo 94 - Salvo pacto en contra.no, el mensaje de datos se tendrá por expedido en el 
lugar donde el emisor tenga su domtc!lto y por rectbido en el lugar do11de el dest!natano 
tenga el suyo. 

Artículo J 205 - Son adm1s1bles como medios de prueba todos aquellos eiementos que 
puedan producir convicción en el ánimo del juzgador acerca de los hechos controvertidos o 
dudosos y en consecuencia serán tornadas como pruebas \as dec\araciones de las partes, 
terceros, peritos, documentos públicos o privados, 1nspecc1ón judicial, fotografías, facsímiles, 
cintas c1nematográf1cas, de videos de sonido, mensajes de datos, reconstrucciones de he­
chos y en general cualquier otra similar u objeto que sirva para averiguar la verdad. 

Artículo 1298-A.- Se reconoce como prueba los mensaies de datos. Para valorar la 
fuerza probatoria de dichos mensajes, se estimará primordialmente la fiabilidad del método 
en que haya sido generada, archivada, comunicad2 o conservada.» 

1~R"fllCUlO Cl:ARJO.- Se reforma el párrafo primero del artículo i28, y se adiciona la 
fracción V!ll al artículo 1 o , la fracción lX bis al articulo 24 y el Capítulo Vlll bls a la Ley 
~edera! de P::otecc~ó:i a.! Consliimidcr, que contendrá el artículo 76 bis, para quedar como 
sigue. 

«Artículo ío -....... . 

1 a VII.- ... 
v11;.- La efectiva p.-otecclón ai consumido; en las i:iansacciones efectuadas a través dei 

uso de medies electrón:cos, ópticos o de cualquíer otra tecno!ogía y la adecuada utilización 
de los datos aportados. 

Artículo 24 - ... 
1 a IX.-, .. 
!X bts.- Promover en coordi'.lación con la Secrete.ría l2 íormu1ac1ón, d1fusióri y JSo de 

códigos de ética. po:- parte de proveedores, que incorporen los principios previstos por esta 
Le;' res'.)ecto de las ~;arsacciones que ce:ebreri con consL,:~!dores a través del Jso de 
medios electrónicos, ópticos o de cualquier otra tecnología; 



X a XXI.- ... 
CAPITULO VIII BIS DE LOS DERECHOS DE LOS CONSUMIDORES EN LAS 

TRANSACCIONES EFECTUADAS A TRAVES DEL USO DE MEDIOS ELECTRONICOS, 
OPTICOS O DE CUALQUIER OTRA TECNOLOGIA 

Artículo 76 bis.- Las dispos1c1ones del presente Capítulo apiican a las relaciones entre 
proveedores y consumidores en le.s transacciones efectuadas a través del uso de "ned1os 
electrónicos, ópt'.cos o de cualquier otra tecnología. En la celebración de dichas transaccio­
nes se cu:npl1rá CO'l Jo siguiente: 

1 El proveedor u11lizaré !a informac1ór: proporcionada por el consumidor 8'1 for:-:-ia conf1-
denc1ai, por :o c;ue no podrá difundirla o transm1t1rla a ot:-os proveedores ajenos a la transac­
dón, salvo auto;-ización expresa del propio consumidor o por requerimiento de autoridad 
competente: 

11. El proveeC:or utilizará alguno de los elementos técnicos disponibles para brindar se­
guridad y co:1fidenc1alidad a la información proporcionada por el consumidor e informará a 
éste. previamente a la ce!ebración Ce la transacción, de las características generales de 
d:chos elementos: 

111. ::.1 proveedor deber¿ proporcionar al consumidor. antes de celebrar la transacción, 
su dom1cil10 fis1co, números telefónicos y demás medios a ros que pueda acudir el propio 
consumido;- ¡:iara oresentarle sus recla;.iac1ones o solicitarle aclaraciones; 

!V. El proveedor evitará las prác:1cas comerciales engañosas respecto de las caracte­
ríst1cas de Jos ¡Jroductos, por Jo que deberá cumpiir con Jas d1spos1c1ones relarivas a la 
información y p:...iblicidad de los bienes y seíYicios que ofrezca, señaladas en esta Ley y 
demás d1spos1ciones aue se denven de ella; 

V. El consumidor tendrá derecho a conocer toda la información sobre los términos, 
conc!ic!ones, costos, cargos adicionales, en su caso, fo:-mas de pago de los bienes y servi­
cios ofrecidos ;:ior el proveedor; 

Vl. El proveedor respetará la decisión del consulilidor en cuanto a Ja cantidad y calidad 
de los productos que desea recibir así como fa de no rec1b1r avisos comerciales, y 

Vil. El proveedor deberá abstenerse de utilizar estrategias de venta o pubi1citanas que 
no proporcionen al consumidor información clara y suficiente sobre :os servicios ofrecidos, 
y CU!daré !as practicas de mercadotecnia ding1das a poo/ación vulnerable, corr.o niños. an­
cianos y enfermos, incorporando mecanismos que advierta:i cuando la información no sea 
apta para esa población 

Artículo 128.- Las infracciones a lo dispuesto por los articulas 8, 10. 12. 60, 63, 65. ?L 
76 bis. 80 y 12í serán sancionadas con multa ;:io:- el equivalente de una y hasta dos m1! 
qu1n1entas veces e! sa!a:-io r.iinimo general vigente para el Distrito Federal 

TRANSITORIOS 
Primero.- El presente Decreto entrará en vigor a los nueve días siguientes de su publ1-

cac:ón en el Diarlo Oficiar de la Federac¡ón. 
Segundo.- Las menciones que en otras dis¡Jos1c1ones de carácter federal se hagan al 

Código Civil para el Distrito Federal en Materia Común y para toda la República en t\fiatena 
Federal, se entenderán referidas ai Código Civil Federal. 

Las presentes reformas no implican modif1cac1ón alguna a las disposiciones legales 
aplicables en materia civil ;:iara el D1stnto Federal, por lo que siguen vigentes para el ámbito 
local de dicha entidad todas y cada una de las ci1sposiciones del Código C1v1I para el Distrito 



=ederal en Materia Común y para toda la República en Materia Federal, vigentes a la entra­
ja en vigor del presente Decreto. 

Terceio.- La operación automatizada del Registro Público de Comercio conforme a lo 
j1spuesto en el presente Decreto deberá iniciarse a más tardar el 30 de novlembre del año 
2000. 

Para tal efecto, la Secretaría de Comercio y Fomento ¡ndustrial proporcionará a cada 
Jno de los responsables de las oficinas de! Registro Público de Comercio, a partir de la 
~ntrada en vigor del presente 

Decreto y a más tardar e! 31 de agosto del año 2000, el programa tnform.ático del siste-
11a reg1stral automatizado a que se refiere el presente Decreto, la asistencia y capacitación 
técnica, así como las estrategias para su instrumentación, de conformidad con los conve-
1ios correspondientes. 

Cuario.- En tanto se expide el Reglamento correspondiente, seguirán aplicándose los 
capítulos 1 a IV y VII del Título 11 del Reglamento del Registro Público de Comerc10, publica­
:lo en el Diario Oficiai de ¡;a Federación el 22 de enero de 1979, en lo que no se opongan 
a lo dispuesto en el presente Decreto. 

Quinte.- La captura del acervo h1stónco del Registro Público de Comerc10 deberá con­
::lu1rse, en términos de los convenios de coordinación previstos en el artículo 18 de! Código 
de Comercio a que se refiere e\ presente Decreto, a más tardar el 30 de noviembre del 2002 

Saxto.· La Secretaría, en coordinación con los gobiernos estatales, determinará los 
procedimientos de recepción de los registros de los actos mercantiles que hasta Ja fecf-ia de 
entrada en vigor del presente 

Decreto efectuaban los oficios de hipotecas y los jueces de primera instancia ael orden 
común, así como \os mecanismos de integración a las bases de datos central y a las ubica~ 
das en las entidades federativas. Dicha recepción deberá efectuarse en un plazo máximo de 
cienlo ochenta días contados a partir de la entrada en vigor del presente Decreto. 

Sépt¡mo.- las so!1c1tudes de inscripción de actos mercantiles en el Registro Público de 
Comercio y los medios de defensa rnic1ados con anterioridad a la entrada en vigor del pre­
sente Decreto, se substanciarán y resolverán, hasta su total conclusión, conforme a \as 
dispos1c1ones que les fueron aplicables al momento de 1n1c1arse o interponerse. 

Octa1va.- L2 Secretaría deberá publicar en el Diar[o Oficia[ de !a Faderaciór: los 
lineamientos y formatos a que se refieren los artículos 18 y 20, que se reíorman por virtud 
del presente Decreto, en un plazo máximo de noventa días. contados a partir de la feche. de 
su entrada en vigor. 

México, D.F., a 29 de abril de 2000.- Dip. Fral1ciscc José Pacii Bo¡~o, Presidente.- Sen. 
VJo~/s;o ?érezJácome, Vicepresidente en funeiones.- Oip. ;\Jlar-:ta Laur~ Carranz.;; Aguayo, 
Secretario.- Sen Raú~ Juárez Va[enc:a, Secretario.- Rúbricas». 

En cumplimiento de Jo dispuesto por la fracción l del Artículo 89 de la Constitución 
Política de los Estados Unidos Nlex:canos. y para su debida pubi'1cación y observancia, 
ex¡Jido el presente Decreto en la res1denc:a del Podeí E1ecut1vo Federal, en Ja Ciudad de 
México. D1si.n1.o Federal, a los veintitrés días del mes de mayo de dos mil.- ~rnesto Z.edii~o 
?once de ;_eón.- Rúbrica.- El Secretario ae Gobernación, iJ1ócioro Carrasco Ai1a.mírario.­
Rúbrica 
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~J ~r-~starEta~~~~ ciel t'12tsS~~lQ;ruar~(1 em~~eEl~~ ~ai~~ ~a ;~~t[!JIT""Bl tla m~~~e~üi 
:rr5aHzaJ1B: 

Universidad Nadrnrrai A1U1tónoma de México 
facultad de Contaduda y Admin<stración 

}v1éxico, DF ., a 21 de abril del 2000. 

Estimado Empresario: 

Con la finalidad de fomentar uno de los objetivos de la Universidad 
Nacional Autónoma de México, que es el de organizar y realizar in­
vestigación acerca de las condiciones, problemas y oportunidades 
naciorlales, nosotros, Leonardo Cervantes Sárlcftez y Juarl Carlos Es­
pinosa, alumnos de la Facultad de Contaduría y Administración, in­
vestigamos sobre las experiertcias que tienerl los empresarios 
mexicanos acerca de las ventas por Internet. 

Por ello, hemos seleccionado sólo a las 20 empresas mexicanas pione­
ras en este nuevo campo para aplicarles un pequeño cuestio11ario re­
ferente a los aspectos técnicos v económicos empleados durante la 
implantación dé comercio elect~ónico en su emp'resa. Creemos que 
contando con la información que usted amablemente nos proporcio­
r1e, podríamos lograr un excelente trabajo, mismo que, con la difu­
sión adecuada, esperarrtos motive a cada vez l.'1lás empresas mexicanas 
a i11cursionar en el Comercio Electrónico. 

Finalmer:te, en este mismo docurr..eY-.. to encontrará an2xo el arc}:ivo 
que contiene dicDo cuestio11ario. Este archivo fue elaborado en el 
estándar HT'víL, por lo que podrá abrirlo con cualquier navegador de 
~nternet, aürcqL<-e es rr:uy recome11dable que lo llaga con Iviicrosoft 
Explorer 5.0. 

Esperando contar con s-u aoovo ~oara este importante provecto, nos 
despedimos agradeciendo de ~ntemano su colaboracióil.. J 



G.2 Guest1amir1rr em¡¡h:rndrr perra la ler:tllra de meri::adrr realizada 

• 

Unive:rsidad Nacional Autónoma de México 
Facultad de Contaduría y Administración 

Investigación sobre el Desarrollo del Comercio Electrónico dentro de las 
Empresas Mexicanas 

(Proyecto pa:-z Titulnción e::l. ia Licenciatura er:. .i'\.dmi.'1.ist-ación) 

Cuestionario sobre Comercio Electrónico en México 

El presente cuestionario tiene por objeto obtener información sobre e1 proceso de 
Implantación del Comercio Electrónico en las empresas mexicanas. 

Lea cuidadosan1ente cada una de las pregu~tas que a continuación se presenta11 
y conteste em}1leando ]as diversas formas permitidas, respondiendo ya sea con el 
n1ouse o el teclado, según corresponda. 

e LTna vez ter!ninado el cuestionado, :Jresione el botón Enviar oue se encuenn·a al 
final del documento para dar por te~rminada su participación~ 

Le agradecemos de antemano su atenc:ión y prontitud de respuestz.. 

Gracias. 

L Datos Generales de la Compañía 

1. =--.:ombre de la Cornpa:'üa l 
~------

2. Persona que contesta 

3. Teléfono y Dirección Electrónica (E-mail) de la persona que co:l.testa 

L----.-~-
4. Puesto que ocupa : l_ 

3. Sector[ _______ _.fil Otro 1 

6. Giro G_e :legocio i. ____ ·----· ---~~~ O·tro 



·---------·------·---·------·----'"--· 

,A~END!Cf C iNSBUMtNTOS DE RE~CLECCi~N DE liJfDRM~CIÓN 

7. Nún1ero de En1p1eados 

8. ¿Cuál es el principal producto que vencie a través cie Internet? 

Otro¡ 

]l. ~mplantación del Comercio Elech'ónico en su negocio 

1. ¿Quién fue la empresa encargada del desar-;ollo e irnplantaciórt de1 comercio 

electrónico en su compañía?t 

¿Hace cuanto tíernpo? Seleccione:\., 

2. ¿Qué modalidad de comercio electrónico se implantó en su con1pañía? 

Seleccione: 

3. De lo que a continuación se lista .. señale lo que incluyo dicha implantación de 

comercio electrónico 

Home Page (Pagina vVeb) 

r ~rr.ágenes digitalizadas y/ o a.n1madas 

r Cuentas de Correo Electrónico 

C Cuentas FTP 

Catálogc e1ec1.-rónico de productos o servicios (catálogo en base cie datos) 

{_, Catálogo electrónico de nuevos productos o servicios (acl:ualizable periódica­

mente) 

;~· ?::ogra:r .. G. de es~adísócas de la página \veb (número de c._ccesos, duración etc.) 

L, Prograrrta de n1otor(es) de búsqueda en la página vveb 

e· Prograrrta de base de datos para registro de clientes (co::1pradores a través ::ie la 

págir1a vveb) 

Prograrr1a de Carrito cie Compras 

Programa de actualización de inventarios erl tiempo real (en el lT'jsrrlo momento 

ere que se realiza 12 co:r..pra 2. través de la págL~.2 ~112tl) 



L"_ For:na de cob:·o a través de Call Center (confirmación. a t'Iavés de punto de >.rent2 

de algún banco o por vía telefónica) 

l Forn1a de cobro a través de sofhvare para transacciones seguras (con clave pú­

blica, clave pr:vada y/ o encriptación de datos) 

Registro del don1inio de la página 1.veb ante ~IC 

Registro ante una en1presa certificadora de transacciones electrónicas seguras 

(por ejen-:p.io \7 erisign Ir.e.) 

Registro del nornbre de la página v...·eb en portales comerciales. 

Registro de banners de la compañía en otras páginas 1.\'eb o portales cor:i_erc1ales 

Desarrollo de página en varios idiomas. 

Otro (s), especifique por favor: 

4. ¿En dó11de se encuentra ubicado el servidor desde donde se lleva a cabo el comer­
cio electrónico e11 su negocio (soporte tecnológico -hardv.·are y softi:.vare)? 

Otra forma: ; 

o. ¿Ct:ál fue el costo (en dólares an1er:canos) del desarrollo e implantación delco­
mercio electrónico en su compañía? 

¿Cómo se acordó el pago de la cifra anterior? 

Otro(s):: 

6. ¿Cuál es el cos:o a;-iual (en dólares an1ericanos) de mantenimier.to del comercio 
electróníco en su compañía? 

i 
l.----- ---

¿Qué incluye este mantenímiento? Señale: 

i Actualización de catálogo de productos 

:__ Actualización de secciones especiales de la págir,a 1.veb 



Agregar secciones a la página "\Vcb principal 

C Reunir 11 presentar la i11formación estadística de la página vveb 

Otro (s), especifique por favor: 

7. ¿Cuáles son los contratos o convenios que celebró para la operación del comercio 
electrónico en su compañía? Señale: 

C1 Contrato con bancos 

Contrato con compañía de mensajería y paquetería 

Contrato de proveedor de acceso a Internet 

C Contrato de publicación er1 I11ternet 

Contrato de renta de espacio en línea y servicios :relacionados 

r Contrato de publicidad en línea 

L Contrato de renta de espacio publicitario en línea 

C Contrato maestro de ve11tas al menudeo 

¡_w Contrato de certificación de autoridad 

Otro(s), especifique por favor: 

8. ¡Cual fue la duración. desde su solicitud a 12 e::l.D:resa d2sarrolladora v hasCa el 
'"'füncionamie11.to operativo ciel comercio electróntco en su compañía? .,. 

9. Para la operación del comercio electrónico, indepenáientemente de los costos por 
desarrollo e irr.plarttaciór1, ¿necesitó adquirir algún elerrter,to adicional? Señale: 

l Cursos especiales de capacitación 

Contratación de personal especializado 

C Adquisición de l\íaterial escrito (manuales, instructivos etc.) 

Gtro (s), espec:fique por fa ver: 



' '>' 

¿Cuál fue el costo de adquirir estos elementos adicionales? 

L __ 

Co111entarios Adicionales 

C.3 Código fuente del cuestiamiria utilirnda para lhivar a caho la: lectura de 
mercada aplicada ¡:mr media de lriterílet 

<C:::;)<:L'E2><3><F'OX:- :Ec:.ce=»e::-12::.., ~'le::. ve~::_ca»><?OK:- co::.o:::-::: ;:o3 3 3 3 f::><FCK'.L' 
size=-'- 3>U:-ii ve::::-s idaC J\Jac ::'.o::;.2l _;.e: ::.ó:i.o:na Qe I'.éx.:..co< / ?CYN:->< !?OK':'>< / ?0"'.:'J:'>< /3> 

<3?.><3><?0X:- ::2ce=»a:::-:'..al, bel ve::.::_ca»><?O!\:- ::::clo:::-::o~3 3 3 3 ::::><?O~~ 
size=-3>?ac::..2.::.c.2. de Co:::-_::.aé·.::::-ía y Aé..--rir:is-.::::-ac::'.ó::;.</?CK':></?OKT></?O::JT></3> 

<3~>&:::bsp; <3~>&:-ibsp; 

<?><3><?0:'J'T ::ace::o»2:::-ial, ::e::. Ye::.::ca>~><?ON7 size=""- :..>I:::ves::.::'.gac ::'.ó:i soD:::-e e_ 
Zles2:::-:?::ollc de::. Co:ne:::-c::_o Elec::::::-ó:iico C.e::i:':.::::-o C.e l~s ::::"p::::-esas l·~exicarras</ 

FO::'JT><i?OX~></3> 



---------------------·------- ··---------- -------

<P><B><?CN':' :Eace=»arial, he:'._ vet ica>>><?Ol\'.:- color= 'li' O 0 0 C 0 C ><FO:\': 
s:_ze=+O> (Proyecto para Titi_:laciór. e~ J.a L.::'._cer::c:_a::l:ra en Ad..T,l:i.:::_st:ración) </ 
FOKT></FO~':></?O::JT></3> 

<?><E><FONT ~ace=A::'.'ial><?OK~ size=+l>Cues~ionario soD~e Come::'.'cio Electró~i­
co er::. 

Héxicc</?ONT></?O::JT></B></C2NT3R> 

<FOID1 actio:i=:»:T'ail to; j uar::he~alfaonega - corr - :nx? S"..lbj ec::=RESPUESTAS A=.., CU3:.STIO­
:'J_Z:,_:;_=o PA:;_s EYJPRES.i\S QUE REALIZ.SK E-CONMERCE» encType=::.ext/plain r:iethoC>:=post 

name=FrontPage For:nl < ! - -rr.stheneseparaco::'.'--> 

<B!...OCKQ:TOTE> 

<P> <C3N":"·ER><?ON'L face=A:::-ia2-><?0NT size=-l>E::. p::'.'eser.:te cuestiorac:'::.o ::iene 
por objeto obte:-i.er i:ifo:!:'mación sobre el p:::oceso Ce :rrpla:i::ació::i Cel Co:rier­
cio Slec"CrÓnico e::i ~as empresas mexicar.as.</FON~></FONT><;CENTER> 

<BR><H?.><P><E><U><?G:~T face=»aria~' he:.ve-;:,ica))><FONT 

size==+l>I::istrucc:.ones</FON:'></FONT></0><;B> 

<::..:><?Oi\T face=Arial><FON:' s::_ze=-l>Lea c-.:idaGosamente cada '.Jna de las 
preguntas Q~e a continuac::_ón se presentan y contes::e empleanGo las Giversas 

:'ornas pe:::.-rru tidas, respondier.do ya sea con el rr.o-c:.se o el teclado, seg-~n 
cor:!'.'es:;:ionda.</FON':'></?OKT> <:WI><?OKT face=Arial><FON:' size=-l>Una vez 
::er:ninac:io el cues"Cio:iado, p:::.-es.::_o:r.:e el botón <B><::"'UN'~ color=-'i'COCOff>.2:CJ.viar</ 
FONT></3> que se encuer.tra al f::_nal del docuraento para dar por terminada su 

pa::>:"t:.cipaciór..</FO::JT></?O:-JT> </:.I> 

</UL::> 

<CEKTER><B><FQ)J'! ::ace=Ariai.><?0.:\IT color=i±COCOOO><FONT size=-::..>:..,e agradece­
:l'os de anterr:a::J.o se.: ac::er:ción y pror:tit.ld de resp-¡;_esta.</FOKT></FON':'></ 

FONT><!3> 

<B><FONT face=A:::.a~><?OK':' color=lrOOOOf::><FO)J':' s:.z:e=-1></?0N':'.'></?ONT></ 
?OK:'>< iB> 

<P><B><FON~ face=Arial><FONT color=~COOC:f><FONT s:.ze=l>Gracias.</FO)JT></ 

F0:1T>< 1 ?0N:'></B><1 C3NTE?,> 

<FOR1"1 ac~ ::_o:i.=»:l'.ail ::o:::: uar.he~a2.faomega. corr .. rrx?s:.::iJ ec'::=Respues tas a:_ C:les t :.o­
na::'.'::_o para e:npresas que no realizar: e-CoI'.'.:ne:.-ce» e::J.cType=»text/plair.» 

net:':lod=)>pos~» ::ane=»F:CO:::'.'.~?ag-e_?o::c:::-il" 

?ro:J.t?age_?orr:il_ValiO.acor(tt.is)»> 

<?><B><?ON'I face=M.r:.al><?OI\'? size"=-l>I. !Jac:os Ge:Jerales de la Co:n;iaf..ia</ 

?OK':'>< iFO:I'I><f E> 

<3LOCKQ~OT3><FONT face=Arial> 

<?OK': sizeo=:-::..>:... ::\orr.D:.-e de :La Co:npa-Sía&r:bsp; < l?O::.\JT><, ?ONT><::~?T:.-T 
::J.arie=Compaf..ía s::_ze=34 wi0.th=»65"> 

<P><FOK:' fe..ce=A::"."la:><FCN':' size=- J..>2. ?e~so-::1.a. c;:ie contesta&:::cbsp; < /?C:JT>< / 
?Ol\':'><IKP::T :iaT.e=Con-ca.cc:o size=3 4- wicith=)>6::; •· > <P><FCJNT face=A::'.'ia::_><FON~ 
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size=-:.>3. ::e:...é::onc y :i=.::::ección 3:.ect~ó:lica i:S-::r:a:.-=._) Ce la. pe.:'.'sor:a q-...::e 
cor: :::es:::a&:c'~bs;i; <, ?Oi\':'>< ,' ?OK:'><INP:JT :-'_ar.e=:::e~e:cai:. s:.ze=3 ~ " ... ·iG.-::ioo»5 S" > 

<?><?0:1.:: face=;: • .::.:.a:><?O;:o:::: s:.2e=- .:.>~ . ?CJes-:::o q:.re oct.:pa.&:c.bsp; < / ?O:::J':'>< / 
?:J)J"::'><IX?::;'I' ::-.:.a:ne=?ues~o s::_ze::::3,; ':;1¿:::::>=»5S"> 

<?><?OX:' ::2ce=~::::~.:'.'1a=. ><?CX:: s.:. zec;=- l>.S. Sec::or&:::bs;i; 

<C?::·JX 'v-2::..:.e=9>3eb::_¿a3</0?':"::J:-J> 

<C?:'IO::\I v2..:..'...:.e=l5>?rocit:.ctos :":e :naé.era</C?:':O:-J> 

<O?:::CK va:..;,,:.e=2.9>?e::::'.'OQU:'..::'.'.:'.ca</ D?:':OK> 



<OPTIOK va::_ue=2C>Resinas sir.'::.éi:icas y fiD:cas a::-t::.fic::.ales</OP'IIO:\J> 

<O?':'ION va2.ue==-2=->?c.rmacé:.:tica</O?':'ION> 

<OPTION value=22>Jabones,deterge::i.tes y cosnéticos</JPT:GK> 

<OPTlON value=23>?rod..cctos de hule<./OPTIC~> 

<C?':':O:.:J value=24>Artíc~los de plástico</OPT:ON> 

<OPTION va::.~e=23>0tros productos quím::.cos</OPTION> 

<O?TION val~e=26>Ceme~to</O?TIO:.:J> 

<OPTIO:.:J value=27>P:'.."oductos a base de rr.i:-ierales no rre::.á::.icos<,10PT:ON> 

<OPTION va::.ue=28>Vidrio y sus product,os< /QPTIOF> 

<O?~ION value=29>Sider:irgía</OP:ION> 

<OPTIO::\f value=30>Meta2.es no ::".errosos</OPT:ON> 

<OPTION va::..Le=3l>Prod:.:c:::os r1etál::.cos</OP:·rOK> 

<O?':':OE value=32>Muebles rre::álicos</OP~IOK> 

<OPTION value=33>Maqu:_r-ar::.a y eq:_:::.po no eléc'::.rico</OPTION> 

<OPTION va::.ue==3~>1'i2-q'..linaria y equipo eléctrico</O?TION> 

<O?':':ON valueo=35>11aq-..ii:ia::-ia y equipo agrícola</OFI'ION> 

<OPTIO:-J valc.:.e=36>.;;paratos electrónicos y s·-ls :;iartes</O?TIOK> 

<OPTICN vaJ.ue==37>~qL:..:..pos y apara;::os eleci:rór:J..cos pa:ca corrur:icación</O?:'IOK> 

<O?T:;:ON value 00 38>:;::i=:or:nática</OPTIOK> 

<OPTION val·..ie 00 3 9>Hard•,.Ja:ce</OPT:OK> 

<OPTIOI\' va.:.. ueo=4 o >Sof::.1A'are< / OP:'ION> 

<O?':'ION value:o41>Electrodo:-rés::icos</Ol?~:oK> 

<CPTIO~ value:o42>Automotriz<;O?T:ON> 

<OPT:COK va=. :ie:o43 >.C\.utopar'::.es< / OP'::'IO:J> 

<O?':':OK valt:eo=-44>.Squipo y r:iater:_¿¡_l Ce transpori:e</O?':':O=>r> 

<CPTIO)l val-ue:o:4S>Equ.::.;io =:otogré.=:ico, cient:'..=::.c:o y Cs y:::ecis:..ón<10?TIO)l"> 

<OPTIOI:\ value"'46>Cera y :Eós::".oros<IO?':':ON> 

<O?:':OK va:c:_e='47>A::'."c:Íc-c::os de o:E=.c.:'_:i_c_ y dib:i::o</OP:':OK> 

<C?TIO)J valueo::48>Ct:::as ::.r:C-c.s'::.::-.:'.as y r:iar.c.:.::acti:..ras</OP~ION> 

<OPTION ·v·c:.l;..ie 00 49>Cor::s ;:::rt:..cción< / O?T:ON> 

<O?~:'JK val '--'e=5 O>Zlectr:.c:...daC< / o::;:o:-r2~J> 

<O?'IION value=51>Ag:.ia</0PTION> 

<OPTIO::\f value=52>Co:nerc10</0P~:ON> 

<OP~IOK va::..·..ie 000 53 >Corr.erc io c3.epart.a:ner. -::a.:;_< i op:-:Ol\> 

<O?:':ON va2..i:..e==5 4.>Co:r.e:cc:...o a·~-::cse:'.."vic.:'_o< / C?'II'JN> 
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<OP':':O)l v2::..;.;.eoc55>Co:rerc::...o a:. r.e:i.i.:Ceo<, '.)?-::OK> 

<O?TlC::\ val·..:.e=S7>Cor:ce:::-c:.o es;>e::::i2::..:..zaCo< 1 0P-::cx> 

<O?-::oK va::...:..e==S 8>?..esta·.:::::-a:1"'.::es<, O?:':OX> 

<C?-::JX va::._ :.e= 6 ::..> :':::-a::.-.. s~o:::-:::e< / C?::':CJ:\:> 

<O?:'::Co:;r ·:a::..ue=52>Se:::--,;::_c:_os a::.. ::::';'.:e_:isyo:::-"'.::e<,- O?T:OK> 

<O??: ex ·_,·a~ ·.:e::: 6 3>Al:".1ace::.arr.ie::.::o<,- O?-::O~> 

<O?-::J:\ va~ .. _i • .:eo:o 54>Co::n:.:::icac:...or:.es< / C?:':o:~> 

<O?'::i:O:'I \.·a::.. "!.le== 5 S>Se:::-·,·:.cios :::._r:.a::;.c::_e:::-os< / O?':':O)J> 

<O?T:!:O::\i va::..·ie:::66>.;.:::-:::-e::-.. Cado:::-as<1 O?':':CK> 

<O?-::oK va::..uec:o57> .. ;seg·.J.:::-aCo::::as</ 0??:0:-:!> 

<O?T:O)J val.ie=58>·:-::::_o:ies dE- c:::-éc.::_ "'.::o</ O?':':ON> 

<O?T:CK ·v·a::..l..e=59>?co.':.:::-o:;.a:::o del a::o:::-:::-o :;.acc._o:::.é..::..</O?-::ox> 

<J?-::ox ·,.t2.::..:.:e=7C>Ser·,,-:..c:.os I:l:.cc:::::.::..lar:.cs<, O?T:;:cx> 

<O?TIO::\ .. ,_,.e.::.. ·Lle=7 ::..>Se:::-..-:_::::. os ?::-o= esi or:_,;o.::_ es</ C?'.:'1 OX> 

<8?'::::K ·,·al'c.'.e=l2>Se::::-v:.c:.os co::::-pc::::-2.".:.:._-,.os<1 CF::c:\'> 

<C?:':OX Ya::.. ":.le=7 3>2.C:...c:::e.c:.ó::: y ca:;::>:::-c:. :::ac ::..Ó:::< , O?'::OX> 

<O?'I':CK va::'c.'.e=7S>3s;ia:cci::1:.e:::::o y Ce;io:c':.e<,'OP?:CX> 

<O?-::oK va::i..:e=7ó>:L::esp¿;o,c~os de aseso:c:'..2</8?:'IQ~;;> 

<OP':'::!:OX -,~a:::. ::e='7'7>0t::-os ser·.·i ClOS</ O?~:O::\f> 

<O?:':C~ va:: i..:e=~ ü>\-2.::- ::..::s<-' O?'!:OX> 

< / s2:=..,:::::c'.:'> O:::-o&.:::!:!:is;:; < 1?0X?>< 1 ?O~:'><:K?LJ:­

:::a-:te=»C'.:::-o Kegoc:.o» s:_ze=3~> 

<P><?OJ'~-: :::.ace=A::::-::..al><?OX-: s::..ze:o=-2>'7. :::-J·.:.:r.e::::-D de 3:r:;:i::!.eaCos&:::bs;:; 

<S3:E2-: ::;,a~e:o=E~p::..eaCos s~ze=:> 

<O??IO~ se::..ecc:eC ·val:.:e=D>El:.:;a u::.a c;:c:.ó:i</O?TIDX> 

<O?':':CN> C-S< / O?T:o:'J> 

<O?TIO.:\í>6-2D<i0?'.:'IOX> 

<D??IO:::-:i>2l-30</0?-:ION"> 

<0?:C:DK>3l-SCJ</0?TIC:::\> 

<O?':':O:?\->S.:C-.::_ 02·<; O?':'IO~> 
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<DPTION>:Ol-SOV</OP~Iüi'J> 

<1SELECT> 

<?><?O)J~ face::oArial><FONT size=-1>8. GCuá~ es el pr::_~c~p2l prod~c~o q..:te 
ver..de a través Ce Inter~et?&nbsp; 

<SE:.,ECT ~ame=Producco size=l> 

<O?TION selecteC.. value=O>El:_Ja t.:na opciór..</OPT:ON> 

<OPTION val:.ie=l>Discos<./OPTION> 

<O?TION value::o2>:.,ibros</0PTION> 

<OP':"ION va2--;..ce=3>?rodLC-COS ::'.inanc1e2'.'os</O?TIOK> 

<OP':':ON val ue= 5> Ea~·d,,;are</ OPTION> 

<OPTIOK va:...:ie=6>Softo.1are</OPTION> 

<O?T:O)J value=7>A~tesan~as nexicanas</OPTION> 

<OPTION valt.:e=S>Reservaciones</OP~ION> 

<OPTION value=9>P~ociuc~os te:'..ev:_s~vos</OF::o~~> 

<OP':'ION val-..:te=l:J>Joyería y acceso:'.'."::.os</O:ó'TIOK> 

<OPTIOK vc.::.:..:e=ll>SegLros</OP'!ION> 

<O?':':O)J value=12>Videos</0?TION> 

<OPTIOK vali..::e=:.3 >Apara tos elec::rodonésticos< / OP':"IOK> 

<OPT!O)J value=l4>V::r:os y licores</OP:'IO:::;J> 

<CPTION va:.~e=:.S>Ali~e::ltOs</OPTION> 

<OPTION va:ue=99>0tro (espec::_fique)</OPTION> 

< / SZLECT> Ot::::o&:ibsp; </FON':'></ ?ON::'>< I::.JPU:' :iar.e=»O'::ro ;i::::odJ.c-:.o» Sl ze=12>< / P> 

</3I.OCKQT;O:'E> 

<?><B><FCN? face=Ar::al><?OK7 s::ze=-l>I:. :mp2ar:;:ació::l G2:. Co~ercio Elec::ró­
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<IN?~'::' r.a~e=3_Catalcgoelec~:::onicodeproductos_er:Dase_deda~os tvoe=c~eckbox 
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b:.di-lar.:guage: AR-SA»><FONT face=Aria:i><?ONT size=-::.>Reg:.s:.::ro ante una 
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va2.ue=ON><SPAN 2.ar::g=::<::S-TRAD s::yle=»mso-n:'._di-fcnc-s)_ze: 10.0pt; :r:so-fareast­
forit-fan::.ly: ':'iTies Ne·,._, Reman; nso-bidi-:::ont-fani::.y: 'liTieS Ne•,,- Rorr:ar..; rr:so­

ar..s i -la::ig~age: ES-'I:::\AD; mso- fa::.-eas::- laLguage: ES; :nso-bidi - language: 
AR-S.;;.»><FOKT face=Krial><FO="JT size=-l>Registro de banners Ce la corr,paf..ía er: 

o~ras pág ir:as ··Jeb o po:cta:es conerciales< / FONT></FO::\J::'>< / SP_;;.,.'J>< /:'D>< /TR> 

<TR> 

<:'D '1.'ldth=>>:009¿;»><TG1?-JT :-:ane=3_:C.:i._c::\as_de_la_;iág:..r.c.s_<.,:e;:i ~'fPe=checkbcx 
vali.::e=0:::0><S?J>._\' lang=ES-'=-?J>..D style='»:L:so-bid::.-fo::1t-size: iC'. Cpt; Tiso-::areas;::­
=ont-fa::nily: T:.:res KeF :S.o::na:n; :nso-b:..d:_-font-:'a::n::_ly: T:.mes :.:Jew ~ornan; ::1SO­

a:1.s::_-1c.r.guage: SS-:'RA'.J; uso-fareast.-la:i.g·..:aqe: ZS; mso-OiCi-la:nguage: 
f'.>..R-SA>>><:é'"ON'::' face=.:l.::.-ial><?ON: s:.ze=-:.>Desarrol::..o de pági:1a er:. varios iC::_o­

:nas. < /FCN'I>< /.?0::\1:'>< / S?A...\f></'!'D>< /':'?.> 

<:'R> 

<T:J ·v.?.l::_gr.:=to:;i ,,::'..Ct:-i=» l :JO 9¿»><S?_;__\ :.ar.g=ES-T?AD s ::y::.e=»::iso-;:)iC::'._- .::cr:..::: -s :_ ze: 

:::._ :J . 89t; ::rso- fareo.s -:.- ::':c:J.<:.- =an.i::.y: :: lnes Ne-.1: ?cr:>.a':'l; ni.so-bicii- ::ont.- ::&:'".ily: 
~ irres Nev; Eorr,ar.; :rsc-a:J.s :_ - ::.c..r:gLage: ~S-T?ZA:J; ::-:,so- fc;.:::eas:: - :1._c;.nguage: :::s; r.tso­

biC.::_ - ::_a::.g·.J.age: A?.-SA»><~O:X'l" :=ace=~.ria2.><?0.:\':::' s:'_ze=-:.>Otro (s;·, especi:=iq.J.e 
po::: favor: &.::lbsp; < ! F·'.)K:'>< IFCK:'>< ! 5p_:,J>T>< /'::)>< ! T?.> 

<BLCCKQUO":'E> <BLOC?:QCO'I5> <3LCCKQ::0':2> <B:!:...OCKQ::::0':.'3:.><TZX:'A._~EA col s = 5 :J 
r.:a:'".e=C::.ros ssr·v:;,_::::ios 3 ro·,,·s:::3 O.e Da.cKctJ.ng></TSX:A"?.ZA></ 3:..,ocKQ'JOT3:.></ 
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3:_ocKQ::0:'3>< 1 ELOCKQ'CJ':'3>< /3LOC::ZQüCT::2:>< / ':'"2l>< /:-?,>< / ~30DY>< /TJ\_3L3>< 1 

3LOCKQL.;OT3> 

<3:..0CKQ:JCT3><?C:::\'':' ::ace=~-:::ia::..><?O::<::':' s:..ze=-::.>~. ¿E:i :S.ó:::::5.e se e:ic..:.e:itra ·'1:02.ca­
do e::.. se:::viCo::: desde Co::8.e se i::.eva a cabe el co:::Lerc::.o elec:::::-ó:::::_co e::c SL: 

:;.e:;oc.:..c 1 soporte tec:::o::..óg::_co - .::a::d·::a::e y soft•,1a::'.'e) ?< / ?CN':'>< / ?O~T> 

<O?:-I'JX va2-·.:.e;:=::_>Se::·,-::_¿o::: ex:::e:::"::ic, c::i:: a8...."T' . .:.:::..st::ació:: a ca:cgo C.e s·..:. e:npre­
sa< IO?:-!O::\> 

<C?:'I8K ·v·al·,;.e;;;2>Se::·,·::_Co::'." ex-:.e::::::o, co:: aC.,':ti:i:.s-::.::a:::.:..ó:i a car:;o Cel p::"oveeCor 
de a::.o:a:r . .:...e::to<10??:!:CX> 

<'.:J?TIOK va:,_:.:.e=3>Se::·,·:.¿o:: ex:::e:::-::-.c, co::-. ac.._-_::_:::.:..s-:rac:._ó:i a ca:::qc C.e su er::;:::::esa 
y e.e::. p:::-oveeC.o:c de a::.oj a...Ltie:i:::o</O?-:=o:::;¡> 

<O?':'IOK ·,·a::..L:e=4>Se::·viCor p:::op::_o, ;i:O::_caCo c.- ::..a ::i::_sna e::r.presa, cc::i aC...-:-.=-::i:.s­
trac::_ó::i a ca:::-go Ce s..:. e::-ip:::-esa</O?-:::ox> 

<O?':':CCX va::.ue=S>Sec:-viCo:::: p:::-opio, u:O:.caCo e:l ::.as ::_:lsta::.acio:les Ce u:: :s?, 
cor:. ac._"'.'!.i:::::_st::::c:_c::_ó:i. e ca:::-go de se:. e:ip:::-esa</O?-:::SI\> 

<O?:':o~~ va2.'.J.e=6>Se:::-·,,idor p:::-op::_o, ·.:..'.Jicado e:: ::.as i::::sc.a::.ac:.o::-ies ele ..:.::-.t :s?, 
cor: aC...'T!i:i.is'.:.::ac:.ó:l 2 cac:-go de::. :<:SP<" O?T::X\> 

<3I..i8C:ZQUOTE><?OX':' ::ace=.:..::c..a::.><?OX? s::. ze=- :> S <S?.!...!\ 2.a.:::g=3S- ':!:'?_:::._r:; s::y::.e=>>:->so­
:c;:.di- ::o:-.:-:. - sc.. ze: .::.::,.Cp'.:.; !".so-b:.C.l-::o:l-::-::a-rc..:!_y: ?:.:;:-es Ne·:· ?-0:-Ja:v>>. ¿Cuá::. ::,__,_e 
e::. costo (e::: Cóla::es a~e::ica:::os; ¿~::_ Cesa:::-:::-02.::.0 e :.~p::.a:::::ac=-ó:-.: Gel co:-Je::::c::_o 
e</ S?rt.""\> 

<SPA...-...:: la::::g=ES- :':S..::.D s-:::/2.e:::»::i.so-:::J::_Cc.. - ::o:::: -s:. ze: ::_ :::, . :::p::; :::so- ::a::eas:: - fo::-::-
:: a_-_::_ ::_y: Tir.ies Xe··: ?.or::a:-:i; :nso-b::...C:.-:o::i::-:a..-.:..2.y: ':'i:-es Xe>.·: ~o:Tta:::; ::r.so-ar.:sc..­
la:::g-.:age: :::s--::~;c,.::; :r.so-::a::::eas:.-la::-ig..J.age: 3S; ::---.so-:::i:..cc..-::.a:-:.g·..:.age: 
.=-.:?.-s_:._>>>i_ec:.::-ó:-:.::.cc e::-: s'..l co::-;ia:::.::'..a?<, ::ox-:></?8::\-::'><i S?.;.X> 

<?><S?.:....--s 2.a:::g=::'.:S-':'~;.D s::yle=»::-oso-bi.C.i-=::::::::.-s::.ze: ::..:: . :::;i::.; :-.so-:areaE.-:.-::o:l'.:­
=:a..t.:..:.y: Ti::>es Xe,,· ::::Zo:r.a::-:; mso-.:::i::.di-:::o:i~-:ar.::.::.y: ':'ir,e3 xe-,; ?.o:-.a::i; :---so-a=--s:.­
la::iguage: :::::s--::?....;.D; !r.so-::a::::-east-J.a:::gt.:aqe· ::::s; ~so-:O:..di-::.a:-:.g-:.:iage: 

~~-S~»><?CK':' face=~::::-:'..al><?OX-:: size~-l>¿Cóno se acorCó e::. pago de la c:.f::::-a 
a:-:.::.e::::-:..o:::-?< /?O:\':'><; ::C:J::\':'>< / S?.;..:::\> 

<P><S3L3C:' ::-ia..t.e=?o::::-:r.a_Ce_pago_Sa size=l~ 

<O?:':ON va::.·..:.e=2>En yagas pa:-:cia::.es Q-._:_ya:::ic::e el C.esa::::-rollo e ir.;i::.antació::</ 
OP:'J:ON> 

<O?':':C!-J va:..i..:e=c3>E::. pagos pa::::-c:'..ales Cesp·..:.és 6e la ::_:r._pla:::-:.ació::<;OP':'ION> 

<CPTIOX ··.:alue=99>0-:.::o~s), es;iec:.::.c_::.:e ;io::::- favo:::-:</O?TIOK> 



</S:Z:,ECT> 

<?><FOKT ::':ace=Ar::._a_¡_><FOJ:\JT size=-J.>Otro ( s) : &nbsp; </FO:::-JT></FO::JT><INP:::JT 

nar:ie=Otra_fo:::rra_de_pago_SD size=3 (>< / P>< / BLOCKQUO:'E> 

<3~0CKQUOT3><?0K~ ::':ace=Ar::._2l><?ON~ size=-1>0.&::i.bsp;<S?Al'\J la::i.g=ZS-TR~D 
s ;::y::..e=»::nso - _o::._C::._ - ::o::it-.si ze: 1 D . Dpc; nso- =:a reas e - ::'.o:u.t- famiJ..y: ~ir:ies Ne'" 

Romar:; rr.so-b:'_di-font-faxily: Tir.ies Nevi Ror.ia::i.; rr.so-ar:si-:!.anguage: ~S-TRi'l.D; 

nso-::':areasc-la.::.g~age: ~S; ::rso-Didi-lang;;_age: }1.R-SA»>¿Cuál es el costo a::i.ua::.. 
(e::-i O.ólares arne:::.-icar:os) de :nar:tenirr . .:'._ento del cornerc::_o e:1_eci::::.-ónico en su 

co:r.pañ-!..a ?< / FONT>< /FON':></ SPA..'\J> 

<?><INPUT :::ar:ie=Costo_an:.:al_de_man::e::i.::.m::ento_6 s:'_ze=34><P><S?AN la.ng=ES-TRAJ:; 
style=»I:'.so-bidi-for::t-s::._ze: 2-C. Opt; mso-fareasc-fo:r:.-farr:ily: Tirr.es :.Jew 

RoTI'e:::i.; nso-bidi-fon'.::.-fanily: Ti:¡._es New Roman: msO-?-'ls:...-la.r..guage: ES-TP~'\D; 

~so-fareast-language: ES; mso-b:'_d:;_-language: A.._~-SA»><FONT face=Arial><FOKT 

size=-~>¿</SPAN> 

<SPA-"\f lang=ES-TRAD s -cyle=»mso-D1C.1-:: o::it-size: 1 C • Opt; :nso- =:area.st- for:~ -
fami:y: T:;_mes Net<.' Roman; mso-bidi-fon'.:.-family: '::'i:nes :\re\•: Romar::; mso-a:lsi_­
lar:gc.:age. ES-TRAD; rr.so-fareast-:ang"'..lage: ::O::S; r.i_so-bid:.-langi..:.age: A?.-SA»>Qc:.é 
i~.cli..:.ye este :nar:ten:'_rr:::._ento? Señale: </?ON~></FO.:\TT></SPA.'l\J> <BR>&r::Osp; <:'ABLE 

borde:'.'."=C cel:?aóding=O cellSpaci::i_g=C ·,111Cth=»S:='%»> 

<TBODY> 

<T?.> 

<'.'.D width=» l O Q?ó»>< I::\IPU~ ::i_arr.e:::6a_Actualizac::cor:_ca tálogo__prod-.Jc::os 
type=c~eckbox val~e=ON><S~AN lQng~ES-T:R.1\D stylc=»mso-bidi-~o::i_t-sizc: 

10.Cpt; rr:so-fareas:::-for:::::-fam:'._ly: ::imes New Roman; mso-bi_di-font-fami:y: 
Ti::r:es New Rorr.an; mso-ar..s:'_-language: ES-':'.'RA::J; nso-fareast-language: ES; m5o­

:01d1-~2nguage: AR-SA»><FONT face=Arial><FCNT size=-l>ActLalizac:.ór: de 
catálogo de prociLctos</?ONT></FONT></ S?AN></':'D></TR> 

<TR><TD wiC<:::::-:=»lCO%»><::\fPU'I 

r:arr_e = 6 a_Ac t ual:.. z ac i or:_secc iones _especia les_de_la__pág ina_>•"eb t ype=chec kbox 
val:.;.e=ON><SP..n..K lang=ES-TRAD sty::_e=»:nso-bidi-for:~-size: .:o.Op'.:.; nsc-fareast­
::':ont-farr_ily: :'ines ::.\Jew Rona::i.; rr:so-bid::_-font-::'.aI'lily: Tines ::\Te'1·: Ro:narc_; :nso­

ansi-language: ES-':'3.A:J; rr.so-=.areast-lang'.:.age: ES; Dsc-D:.C:'_-lang'C.age: 
AR-SA»><FCKT face=Ar:.al><FON: size=-l>AC'.:.L:.al::._zaciór: de secciones especiales 

de ::__a págir:a <.•:eD< !FON:'>< /?O::.\JT></ SPAK>< / J:':J>< /TR> 

<:X?'JT na:f'.'.e=Sa_Agregar_seccio:;,.es_c._la_pági::i.a_·· e:O__prl.ncipal -::,:._;pe=checkDox 
va::_L:.e=ON> 

<S?A!: ::_a:;.g=3S-TR.AD si:.y::..e=->>:t'tso-'".0:.C'..-fo::'~':--s:.ze: ::..·'.J .Oy::; uso-=.c..reasi:.-for_t­

farr.ily: TiIT'.es Ke-,,· Romar:; r.tso-bid:'_-:'.'oni:.-::':a:nc._::_y: Tines Ne·-.· Ro::ian; ::ttSo-a:c.si­
:_anguage: ES-:'::'l_i:i._::; :::iso-::=:a'.:"eas::-2-ar:gL:.age: ZS¡ ::nso-bidi-lar_g::..age: 
.i:\.?.-SA»><FONT :::ace=Arial><?OK'I' size=-1>?:.gregar secc:.or:es a ::_a pá:;:.Ja ··:e:::i 
p::::..ncipal </::CON':'></ FOK:>< / SP.L,...'\f>< /'I'D>< /TR> 

<T?.> 

na.r.te~ 6 a_:?.e;i::i.i r _y _pres e::i:: a:::_l a_:.::::f o::nac:.ón_e s ::a dí s::: ica_Ce_l2_-:Jág1r:a_ ·,1eb 
;::ype~c~eckDox va:ue=O)J><SPAN lang=ES-TRAD style=»nso-biCi-fc::::t-size: 
10.0p-c; rr.so-fareG.s::-fo:::t-:;'.arr.i~y: 'T'~.-nes :'\Je1.·' Rona::i_í ::nso-b.:'._Qi-::c::lt-:Ea:t . .:'_ly: 
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~·i:'.'es :::-.Je·1: ?..o:-ia::.; ::-.so-a:::s1-la:::gee.ge: 3S-':'?....:::.D; ::->so-=:c_reas".:.-::._2:2g'...:.ag-e: 35; ::-,so­
b::_C:.-:a:::g:.lage: .?.?..-s_;~>><?O)J~ ::'.ace""'.).ria=..><FD:::T':' size=-1>3-e:i::.i:::- y p:r-ese::-:ar lco. 
::_::.=:or::caciór: es::adis-:.c_ca C:e la -;_:iág::_na -,·-e:O< /?OK-:'>< 1 ?O:\'!'></ S?A..'\J>< /'l:'::J>< /:'"?:.> 

<T:::\.> 

<~=: v.:..: ig-r::=:.op ·:;::_C"'.::::=» :_ '.::"J ºo»><S?.:;,_\ la:::g=3S-T?....;D s ::yle=»::.-.so- :O::_¿:_ - ::::o:;.c.- s:'.-ze: 
1: _ Jp::; r,so- :':are.as-: - :fc::.c: -fa:-::'._ ly: :i:c.es I\-e-·» 2\.o:r,s_:-_; :rso-:O::_d:'..- ::o::::: - fa_~_::_ :!_y: 
':'=-rr.es :-ce-,"· ?..o:c::a:::; :cnso-a:-.s::_-la::-.;c:.a<;e: 38-:'?....'.'...LJ; "1So-::':areas-:-:ang_age: 3S; ::"-So­
,::JlC:.-la:::;c:a:;e: .::i.?,-SA»><?C.::\'T face=,::.r:..c:l><?O?.-~ size=-l>D::ro is', espec::_:::..c;".;.e 

;JO:::' ::: a·,·or: &..:::Osp; </?O:\':'>< /FCXT>< 1 S?;..2~> < /~=:J>< /:'R> 

<3:.oc~CQUJ?3> <3:::_,0c?ZQ:JC:'3> <3:::...CC:<:Q-:0'.:'3 > <3:...oc:<Q:.:-0:'3> <TZXT .:..?,3;.. e o::..$= s '..:) 
::.arr_e=Ot:::os_se:::-vic:.os_Qe_::r.a:: :::e::i::...::c:.e:: :::e_ 6:::: :::-o·.,·s=3 6-e :->2:::-:-:et:.:""'.g>< /T3Z:'_;:,:;::.z.;>< 

3:..,oc?:Q::-c'.'C3>< /3:...0c::<Q~JO:':S>< / 3~'.)C:CQUC::·':'~>< -'3:...DcK(/COT:2>< i TD>< /~E\>< -'TBOD";.":o-< / 

<S?_:>:._:..:r la::g=3S- :'?_:c...=:J sty::..e=>>::".SO-!JlC::_ - :=o::::.: -s:.ze: .::_::: • Opt; r:so- fa:::eas t- ::o::_..: -
fa~i::..y: :'irr.es ::;Je··: ?,c::-i2.::; ::".so-.:J::_¿i-::'.o::."'.:-::'.c.r-.:_::..y: Ti::>es :\e'·- ?.c:-oe.:::; r:-so-ar:s::_­
l2r:g:.:o.g2: :SS-T?..:._:!J; :-is::-:=c.::::-eas"'.:-2-c.nguage: :SS; r.sc-bi¿::_-la::1gc:.age: 
.=-.R-S.::O.>>>¿Cué.les so:-_ :es co::::::::a"'.:os o co::;.ve:-_:_os q-_e ce::..e:::Yó ;iara le. ope:::aci6::: 
ce::.. cc::-ie:::c:'..o elec"'.::::ó:;.::_co e::i s_ co:-".:;:a:<..::'..a? Se:-.a::..e</SP?.3:> 

<S?;...:\ 12-:::g=ES-':!:':?...=-.:i sty ::..e=»::::so-biC:. - :::o::-.t-s.:.. ze: ::_ C . :::';_:;:::; :Jsc-: 2re2sL. - ::'.o::it­
:.e-':'i.0.y: :'ir·.es ~'le',·- 3-o:n.e-::::.; ::.-so-::i:._c.i-fe::-.:::-::'2...--;-.:.::.y: ·1·i:r:es ~e·:: :\.O::Té'..::'.; nse-a:;.s::_­
::..a:::.g:.:.2i;;e: 35-7?-~.:i; :'"_se-:: c..:::ec..s:: -::..2.r.g ..:a ge: 2S; :::'so-b::_Ci - ::..e-:::g:.:age: .:...:::.-s.;.»>: < 

S?h..°">&::::.:.::sp; </?J~-::'> < -'?> 

cos» ::'ipe=c:hec:-:box •Ia::.. ..:eo=OK><S?;-_\ :'..a::go=:SS- ~?....=-.:) stY le=»::iso-!::i::_Ci - :::o:J.::: -s::_ ze. 
::_ ·: . Cp"'::; :::se-:: 2-:::eas ::- ::: o::.:: - ::: e-::".:... J. y: ':=':.:'.:'!es xe·.-: ?:.o:c-.2.:::; ~:,,so- "lJ:.Ci - ::o::.'.:_~ ::2::-.i:y: 
Ti~es XF--- ?,:::i:r_2::;_; :::'so-2::.si-::..2::.c;-:.lage: :::s-T;z;:..:c; ~so-::2:::"e2s::-::..c.::.;-c.:.age: ES; :-isc­

b:.C::. - ::..a::-:g _a ge: ;._?. - S.~»>Co::;_:::::.-2 :::o CO:l ba:;.COS< ,' S?;...'<>< ?0:\T>< ,':':;>< , ':'?.> 

<T?..> 

<:::::-J?U':' :::a:ne=»':-_Cc::-.::::::ato co::::. co:-:-;ia:5:'..2 Ce :::-te:J.sa::Je:::.-:'..a y p2c_rue-:.e::::'._2» 
c:y-pe=c::.ec!:box va2.ue=O:'i>Cor:-t:::.-ato ca:: cc::"pa:':::'..a Ce :::ierc.s2Je:::í2 y paG:·..:eL.e:::.-.:::2<::/ 
?DK':='><, ':':J></T?..> 

<TD ···i¿t~o:o»l·:)C~»><?OK':' faceo=:c,:::_-_a_ s_ze=2><:X?:J::' ::c.rre=»7 Co-t::-2::0 de C):'."O'vee­

¿:::i::: de acceso a I::-.i.::e:::-::.e::» type""c~.e::::!:box va::..-.:.e"'-C?\>Cc::t:::a::o Ce p::coveeco:::- C.e 
acceso a ::::.te:::-:i.e",:</?OKT><, 1 T~></'°:?..> 

<T?..> 

<TD >·-iC.t:i=»lOOS0»><?0"'.'J':' ::ace::oc;:::.::'.':..c.::.. s:...ze=2><I"'.'J? .. /: :'.a_""':le=»í Co-:".::.:::a~o C'2 p..L"J_:...­
cac:..ó:: e:: ::::::.e::r:.et» type=c::iec::;:iox v2lue=OK>Co:iL.:::a::o Ce p·..:blicació:i er. 
I::::::er:::ec::<, ?O:\:'>< /:'D>< / T?..> 



--·--.--------------------------

<~:=! v.rid-ch=»l0G%»><FOL\:' ::ace=o_~:ria::. size=2><IN?UT ::J.arr:e=»7_Cor.:::Yato de re::ta 
de espacio e::"_ línea y serv:'.c:_os ~elac::_or:ados» ::ype=chec;.::Oox 
value=ON>Cor:trc.to de re::-ita de espacio en lír..ea y servicios relac:_onacios<I 
FCNT></':'U></TR> 

<TR> 

«=~ voidth=>>l00"6:.>>::><FO::C? =:ace=Aria: size=2><It\PU': ;:iarr.e=>>7 Conc.rato de pu:Ol:_­
c:'.OaC e:í lí::.iea» type=check:::iox va:::_ue=ON>Contraco de puDJ..::_ciQa6 e:i lír.:ea</ 
FON':l:'><¡TD></TR> 

<7R> 

<TD ,,,,idt.1-=»1C0%»><?0NT face=AYial s:.ze="2><:;:NPUT r:ar'.'e=»7 C:o:-itrc.to de ren::,a 

Ce espac:'.o publici::ario er: línea» type=chec~box value=ON>Contrato de rer.:ta 
de esvac~o v~blic:..taYio er: ~ínea</70~T></TD></TR> 

<TR> 

<~D width=»::_OO?ó»><FON~ face=Arial s:'.ze=2><INPUT name=»7 Cor:trato maestro de 
·~·entas al me:-i:.;deo» :::;{pe=checkbox value=ON>Cori:=ra::o :r:aes;::ro O.e ve::i.tas a:;_ 

me:-iudeo-e:_/FONT><i':'D></'I:S..> 

<'".:'R> 

<TD •tiidt:í=»lC0%»><?0NT face=Ac:.:..al size=-2><=:::\TPUT .:-:.ane=»7_Contrato de certi­
::icación de auto:"."idaC.» typeo::c:ieckbox value=ON>Cont:cato de ce:ctificaciór.: de 
autoridad</FONT></TL></':'R> 

<TR> 

<'::'D v.c...1.:._gn:=:-_op c1iC.th=» 10 :J ~6»><S?&'J lar:g=2S-TRC...r:: style=»mso-.o.:'..C.i- fo:l.c -s ize: 
10.0pt; :rso-fareast-font-fa:::i.ily: :-imes Ke»i Ro:na:r:; mso-Did.:'_-fo:J.t-fanily: 
Ti:nes :\Jev; Roma'.:1; rr.sc-ansi-lar:guage; ES-TRAD; rr.so-:Eareas'.::-langc:age: ES; :nso­

bid::--language: AR-SJ\.»><FOKT ::ace=Aria: size"'2>0tro(s), espec:_fi:::;:i..:e poc: 
favor: &nbsp; < / FOI\':>< ! SP.;:\J\'>< /T=:>< /TR> 

<TR> 

<B~OCKQUOTZ><B~OCKQ~OTE><3LOCKQUO~E><B~OCKQUOT3><P><?OK? ::ace~Ar.:'.al 

size::o2><'::'~X:A"',EA colsc=S::::: :i.ame=Oi:.ros_con1::..:::a7..0S_o_convenios ?a ;::o.,,,s=:o3 Ce 
narket::_n<;></T3X".LAREA></FO:::.JT> </P></BLOCKQ::JOTE></:SLOCKQ:::-OT3></3:..,ocKQ-::OTE></ 

BLOCKQUO?E></T-:J></TE> 

</T3C:'.:JY> 

< /:;..3LE></ 3LOCKQUOT3> 

<B:.,OCKQUCTE><FON':' f¿ce=?.r.:'.al><FON~ s.:'.zeo=;-.:..>8 - &nbs::;;; <S?A..\ lang-=ES-T~t,.D 

s ty ~e=»nso-DlCi- font-s ize: 2- O • Clpc; rr.so- ::areast- =:o:-it- :Ea:n1:!_y: rimes ~e,,.­

Rorr.ar; nso-biC::_-;".o:L.'.t-fa:r.::_ly: Tir:ies I\'e•,- ?o::tart; :rso-a:i.si-lang-:.iage: 3'S-':':'?..;.:;; 

::'.so-::'a_reast-::.a:igc:a.ge: ES; ::r:.so-biC:..-la:1g-.:age: A~-SA»>¿C...:al ::·c.:e la durac::_é:-i. 
desde s-..:. solicit:id a ::..a enpresé.. Cesarrol::.aciora y has-ca el ::..::icio:-i.ar-,ie:1::::c 
opex-ac::_va Cel co:ne:::c.:'.o e:::._ect:::ó:-i.::_co e::_ su coT"\pafi::.a?</FOl:-'!'I></3"0N~></SPF01?-

<P><Ss:..,zcr :i.arr.e=~ie~po_Cesarrollo_Ba s::_ze=.:..> 

<OPTIO~ se::._ecced valc:e=O>Eli3a una opció:-i<;OP~ION> 

<0?':101' value=l>Y:enos de 2 semanas</0P?:Gi:1> 

<OPT:LON va>-Je=2>De 2 se:r.3.:::13.S 6- .::.. ::reS<iOP::OK> 
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<8?':'IOK ',,,a::..ue=3>:Ue - a 2 :".\eses</ C?:':OK> 

<D?:':O::\J va2.ue=4>:;Je 2 a 3 ::reses</OPTI8::\J> 

<O?:'ICX va.::__e=.5>:,~as ce 3 reses< 1 C?:'IO::C> 

< / SELEC:'> 

<?><?'.)::;)':' :::ace=.;..:: ia:><?'.J:C s ize= - :1.> 9 . &:::Osp; <S?_;. .. x 2.a:::-~g=ES-':'::z..;.::: s ':.y ::.e=»:c::so­
n:..c:.. - ::c::;.t- s:.ze: ::..O .. ::Jp".:.; :o:so-fareas::-::c:::"'.::-:fa:r.::_::.._y; ~-=-ries :\e·"- ?:o.::-ia:::l; rrsc-:biC.i­
"'cr:::--=a".':':-y'. -·':::'es "'<;"e· .. - ?.0:'12-:; ::'1So-2:::is::..-:a:ig..:,age: :=:S-T?_'.:Cl; 

:cso-::a::ec..s-:.-:2::--.,r.:a:;e: ::'.:S; ::-so-~:'.-8-i-::.a:::g-~age: .;.;:-s_::.»> ?2::2 ::..a o;ie::ac::._6ri Ce: 
co:-:.e:::-c:i..o e:ec::-::-ó::::..co, i::-:Cepe:::Cie:--.::e:::i.e::::e de :os cos::os :;io::::- desa:::::-02.:'..o e 
:..::".p:a:::::ac:..ó::., ¿::ecesitó aC:q::.:.:..::i:::- a::..g~::;_ e::..e::.e:::::o ad:..clc::al? 

Se::':ale: < 1?0:::0~></?CX?>< / S?ri...."'\> 

<3:1.>&:::0sp; 

<T?..><':'D -,.;:..C.t:i.=» .:._ :::·::: ?o»><:KPU:' ::a::te= 9_Cc.:::sos_especia::..es_C.e_capac.:. ':.e.ció:: 
::::'::-?e=c~'1ec"..:"box -_,-a::. ue=ODi><S?A..'r\ le..:::1g=::.'.S-T:?...;::i s::yle=»:TSO-!JiC.i-:::o:::':.-s ize: 
::._::: . Cpc.; DSO- fa::.-e as':.-::: o:::"'.:.-::: ar:cl::_y: '::'::_::-.es Ne·,,· ?..o::-.a:::.; :r.so-;y:.¿:.. - ::o:it- fa::ii::.y: 

T:..::-.es :0e·,·· ?,o:r.a:::; :':'so-a:is:..-:..a:ig·..lage: ?.S-?R?-..:::; :r.so-7.:areast-:..a:-_g:uage: ZS; r.so­
:::::lC.::c-:..c.:::g-..:.age: _=,_?.-S.;.»><?0:1T :::.ace 00 A::::-la:..><?0!\? s::.::e=-l>C·_¡_::::-sos espec:.ales de 
capac:. tac.:. 6:::. < /?CNI>< /?O:\'::'></ S?;...::\>< 1 ::::>>< /T?,> 

<:'?.><TD -.1::.c:::::-.=>~ l) C'ó>>< :::::\?:J':' ::-_a:::e=9 _Co:::t::::-a 7..2C i6:i_C.e_"Oe::.-sc:ia~_especla2-::.zaC.o 

ty-pe=chec:-::::iox \ral·..:.e=O)J><S?A._""\ :..a:::g=::'.:S- :-?_::__.::: s-c.y :..e==»:::tso-::-::.:.d:.. - ::e:::"'.:.- size: 

:'._C. Op:::; :r_so-::'.a::::-eas::-:::.::.ir:.::-fa:r.ily: :'.:.:::ies :C::e-·1 ?.o:-.a::; ::>So-!J~di-::'.o:it-::'.a.""'.'.ily: 

'::'.:.::>es xe-.. - ?..o:ra::; :-so-a:i.si-::.a:::g·..:.age: SS-':':?...;.:J; :-isc-::a::::-eas::-::.a:i.g·..:.age: ::.:s; ::1'SO­

~.:.C.i-la:ig:.:.age: ;._:?.-s.;._»><?C~:' :'.:ace=;._::::-::_22.><FDX: s.:.ze=-::..>Co:i.:::::::-a::2c:.ó::. de pe:::-so­
:i2l es;iec le.::.izaCo< i FC·:'\T>< /L'O:::\I':'> < / S?;>.3>< ,- -:::J>< 1 T:?.> 

<-::'?><'I'::) ··:iC'.::2=»::.:; :J9Q»><IX?::T 

:ia..L'e=9_;>_dc,::c:.::_ s.:.c:.or:_de_:.:2 te:'.:"ia::._esc:.>::. ~º- (:"a:::..:.c.les_i:is-:.::.-·..:c':.l vos_e-.:.c_) 
~y;ie=c~ec::::icx val"L.:e=O:::\l><S?A..l\ :..2:ig=ZS- :'?.;..:i S':.y::.eo:o»:ciso- ~.:.C.:. - :'.:c::.t-s :cze: 
::. ·:. Op::; :r:so-:'.:a::::-e2s-::-::o:::"'.:.-::a:::-.::.::.y: -:irr:es :'.'~e·, •. · R.o::r.a::--.; :c:;;o-!J.:.6-.:.-:o::.t- ::a::ii::.y: 
':'::.:nes r,;:e-_,.- ?,c:'."a:::; ::.tso-a:isi-.::.a:.-:.q--.:ai;-e: 3S-:':?...~; :nso-f2:::-e2s~-::.a:::g'..2.2ge: :=:s; ::T,so­
::::.c.i-la::igl:2ge: ;._::z-s_;c,.»><?OX-: f2ceo=.?.::::-:.al><FOX:' s:.zeo=-l>.;.dez_:..sic.:.ó:.-:. Ce YL2-:.e­
:::-l22 esc:::.:.:o (:::.c:::11.:c.2.es, :c:::.sc::='..:c::.:.vos e;:c. )</?OX:'><, ?Ct:~T></5?.;;_"\></?.:J></°T?.> 

<':'?,><'I'::) v.;.l::.,;:.-:=-:.o:;::i ·,·:.:.C.t~;_o=» 1 :l::: ~ó»><S?_;:,.,.--..;: ::.a:ig=3S-T?..7;.D s tyle=»:r.so-:::lCl -fo:::.-.:.­
size: ::.::: . ::::;;i::; :r:-so-::2::::-e2st-:to::.~-=2::::.J..y: '?:.::r:2s ::\Te·_,. ?Ol"'.\2'"'; :-:iso-'=1:.C:.1-::o:it­

fa..""'.'..:.ly: :':..:r:es Xe·,·· ?o:;:ar::; :::-.so-a::i.s:.-::..a::.g".:..a:;e: ::.'.S-T?..:..I:; !"'.so-:':areas~-:..a:i.gl.:2-f;e: 

ES; ::iso-~ldi-12::.g·..:.age: .?_?..-SA»><F0:::\1 :::2ce=_:;.:::-:.a:..><?C='iT s.:.ze=-::.>Ot::::-o (s\, 
espec::..:: :.:::;:i..:e por ::avo:::-: &::.!Js:;:i; < / ?OXT>< /?C:\T></ S?.?-""'-""\>< /:'.:J>< /:-?> 

<3:;:,0C?:Q:;-07~> <3LOC~-':QUOTE> <3::0C?CQ:.~oTE> <3LOC:-':QGCTE> <:'3X:'?~""?.~.;:!. col s= 5 o 
::a.-:ie=C::::.-os_aCq.iis :.c.:.o::_e::.e:ne::.-:.o_ad::.c:.or:.al_9 ::::-o•,;s=3 6-e :n2:::-ke7..l:::g>< / 
:-:::::xT_:....;.::.:.;..>< /3:::..0C3:Q::OT3></ 3:..0CKQ~OT3>< /3LOc:..;;c:.~o:'3>< /32.,.0C.3:QL~OT2>< /':"~><. TR> 

</T30~Y> 

<.?>< S?A..'"\ lar:g=ES-:'?..;.::J s::y 1-.e=»::::sc-;::::__ci - :::o:it.-slze: ::.._:::: • C;i::; nso- ±:2::::-east- :=o::i-:. -
:':a:7l::__::_y: '!'::.:::tes l\e-·· ?.c:Da:i; :Ttso-:::lC.i-::':0::1:c-:'.:a.--:i.1::_y: T:.::ies :-Je··: :?.0:-12::; :r.so-a::.s.:.-



lc.r.gc.age: ES-:?AD; rr_so-fareasc-la::-iguage: ES; mso-biC1-:2r:g..lage: AR­
SA»><FON':' face=Arial><:CONT size=-1>(.C-_ál :':;.:e el cos';::o de adc;:L.:'._rir estos 
elerrer:::os aCic1or:ales?</FONT><1fON':'></S?A_\J> 

<P><:N?UT name=Cos::cs_adqL1sicior:_e~ementos_c.d1c1o:J.ales_9~ s.:'._ze=34> <3R></ 
?></ELOCKQ::JOTE> 

<ELOCKQUO:'E><BLOCKQUOTE> <CENTER> <IN?UT :J.ame=»RESPU::::'.STJ:..S AL CUEST:OKARIO 
PARA f.M?R:::SA.S QUE PEALIZ_i;i\T E-COM""VRRCE» t-}!Pe=o;.:n'11i t v2l1_:e=Erv1 ?.T><IJ\l;::l\_~'T' 

:i_ar:¡e=:Zeset -cype=reset valLe=»E:npezar de r:uevo»></CENTER></B:::.,ocKQUO':'E></ 
BLOCKQUOTE></FORM><BR>&nbsp; <BR>&nbsp; <BR><BR><CENTEOZ><?><?ONT 
face=Arial><FCNT size=-l><A 

':::.ref=»rr.ail to. j La:J.he@a: ::ao:megB-. corn. mx»>Corne:itar:i.os AC:.:c:_or.o.les< /A></ FONT>< / 

?ONT></CENTER><l?></3:_,ocKQGO:'E> 

<BLOC~QUO:'E></B:.,ocKQ~O':'E> 

<B:.,ocKQUOTE></BLOCKQUOTE> 

<3LOCKQ00TE></BLOC?CQUOTE> < / ?OK'I'>< ! BODY>< /:-1':'JX::=,> 
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i:rn¡¡¡rnsilis IJ]~B ~riridiilrnil ~s~si::IT'ía rri\i:;íli~E ~tff'Bílt'O ~i3 3la~!írB:i:i~!1 tl~ sst~ 
iíl'JG~ti~iil!::ÍDJl1 

1Jspectos tecnológicos para la ímp/antacf§ir¡ de e5¡/7!!8l''&jo 5Jezir:D,r1icB g fr;;y¡js da /¡¡fal'flBt 
en le categoría de empresa B consumidor 

Serv1c1os 

Tecnof1n Col Roma Lrc Eduardo Adame Director General 55649804 
eadame@tecnof1n com 

S1naloa 251 int 3 y 

PuntoCom 
4 Col Rona, Zury Asse Director General 52114080 

zury@puntccom com mx 
06700 

México DF 

Manano Escobedo 
Nº 5·\Q P1w \2 

L1c Juan C Martínez Gerente de Velllas 1cmar@shoppmgpark com 
Shopp1ngpark com Col Nueva 52632550 

Am:ures Mex1co, 
Reyes Qí,c1nas Mexrco 

DF 

Aspectos t:!e implantación y sistemas de seguridad en las transacciones electrónicas por 
metilo de lntemet 

Ver1lone 
Monte Elbruz "l24, 

Lomas de 
Chapulte~ec 

lrig Fernanoo Lopez 
Lacro1x 

Orrector General 52809502 
femando_!! @venfone com 

fi.spectos sobre contribuciones federales y e11 el e}{franjero pera Is operaoió11 de! 
comercio eíeotníníco en IY!éxico 

Ja1'Tles Bal'T:es I\:' 
1 '. Ec1í B Polanco 

C P Aracel1 Mora Gererite ce \ 
Comercio Exter or 

52.837717 

tispectcs sobre la impfantacftin ria ilfl cEntFa de aiatic:íái? a r:/ienies 

Serv1c.os 
Iv.odemos, S A de 

CV 

Pueora N" 222, 
Cor Rema 

L•c Jorge Javier Arcega 
García 

amorc@dtuscom 
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//spectus sabre Is lugístics de distriáuciú11 e11 Méxicu 

1 

Nomt>re C!e la O.reco1ón de U. Nort\bt'e de la persona E-ma1! 
-, ·-- empresa que nos atendlo C=Ho Teléfono 

1 

1 
Hamb,rgo 213 '" -Jase Feo C'LJZ G<o Noo Do .'crlJzQestafeW C:O'l'l m:-Esta'e:a 'Vlexcc() DF 1v1,ra...,d;.. Co;-ne·c10 52429123 

Electron1~0 

1 

Adc.ana del 
Supe'Vcsora de 

UPS 
Ae·op.,eno 

Lec Adria'1a D..iarte Co-ne·c10 ' 
s,, 2277979 c1yudare@u;:JS com 

ln:er"1ac1o'lal 
Elect·on1~0 

Cl<ave 55$0122 
8e'l1:0 Juarez 

i Ga cleo 2::J Des:i 
"eEnv os tv:ex1co 403, Col Po'a""lCO TV.a-co A :...ó;:ie>: Asesor Comerc al 52303663 vemas'"'lx@ne~e~v·as CO'n 

1 Mexco DF 





l I dt: octnbre de 2000 

Lh 111.i1 (lo ( ·,.1 \ antt:'-~ Sanchc1 -:fo 
Juan C;i.r1o;; Esp111;);,a Hemtndc1 
u1,jver-~1dad ~adona! ."';.utónoma d1: t~léxko 

R~i Oprnwr ~l)fwc t'l cocumenr() pdra L 
nKtn \J(ni en el C\1nien. 10 1-.lectn'.w«'n pJr:i 

\Js ;:-,m¡:>re:>:a:; n1~>..lCJ.l:l..t..". 

f., muy gimo para m1 e\p:e:-,ar m1s comer11ano;, :1ccn,a Ud tndJ<llO qL:c tnn :Ei1n.blct::1l'ntc 
hdll p1c-Knt,1ün .i ~<l H~f\ 1du1 a _\ qae 1:n ,JCer1<lü..lr:1entc nan d._-,:arr¡ilJ.iJo Jurante C:-lo> 
úhnnu;, P:t:'\t:-s. corúidcrv que e::, cm tr:11¡,, JT,·.,) (,til hú: >!n Jfr1 pm~·, lo,, ein1xcsanu~> '.' 
púb:J\..u en gcncrdl. y.t qu.c L11c-nJ.;nna a rnc1 rnundlüi Je r:;.d11ar o¡x:i~1c1oncs a tfil\f~ 
de! C(1m:::..:10 ckctrómni ~e <'~1'1 con\1ft;cr1t:o ci. urn ncccs1cüd 1•11perantc que 1mpJ1c.i J.1 
dilu:-,IÓn de los productos; la d:"rr::nu.:ióri de cn\tos en 1ér1;1rno" generu]2" 

Con::.1dero t¡uc c,¡c d(1cumen10 que han dc:,;_1•101lado pcn111te .ii kcro: tener Lill 
cono:Pn1cn10 ckiro y prcc;so de cuáles s.on ¡,y; dememoc; m.í> Hnp(i:iJntc:' que ,kh.'n 
con>KkT:1:·::,c pd1a incur>h.1J)a1 cq C>t~· tcm: .. c:ú;no puct.kr; a:.\;c,c,.,r, e 11n~Lmt,;r ~·! 

corrcrc10 c:kctn'>mc,) 8 1:':rvb;. de lntcrn('.;t oc cmp:c.;.,; e; :'..'.,·,n-;u>f.ldor .:.,1:-i d -~in Uc tl.ifunJi; 
>.U\ IJ10du:~o..¡ o SC1\JUC\. :.tSÍ :111S111'l, d..tn ,lJguno.:::: tq::» parn e~ di.'.'<l'fi(l dt:i ó-1\IU v.d; J LJ 
pn:m(1ci()n de kio, pn)Cucto,c,. J de 1;:ct<d 1n1:ns t!<tt~<l la~ ll'1pli~:~tc'JOnc;:; legales,'.· 1'1$(\i!C~ 

c:dien '.P17',Lti>t.:: en cu:o:-it:i p¿r.1 2cn.>nr :· e<:tt' rn-.:J1c ;::.., nn Jocun1cnt(' lÍl;!. pr'ácnc.0: 
mud~J ayuda p::r:-:.t h)<> ki.:ton> 
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f.\éxico Di= c. 17 de octubre de 2000 

A quien correspon::i~. 

A pe71c:ét1 c.:;; !os c.l_/7»'1CS- Cerv::n+o;;s Séncncz :..co>:arido v =s¡:;masc rler"1c.o;ccz 

Jucr-, Cerios er. '.":11 cc:"Óc'ter c:.o Ge-e ... ~e de Ar;é,,s1s ce N:..:evos Se:"v·c1os oe 

:r-er.-;et expreso r:-::s c::,....~ncc:- :JS t.!Ce:-:::c: :::'.2. 7ra::ic~o de 72.S'S c:'.Jn el nomore 

ce "Jl,:.nuc' ::c.:-c :e 1r.c~rs Ó"l er; el Corr,e-cic :: ec'.'rÓn1c:· e 7rc.vás ce ::r.Terne7 
pe-a :::ts ·2."1::resas :-rex,:::orcs". q_;:: ~;-eser:tc:< ios ::,'Jrr'::·S ::e re::'er-en:::1c 

'=i'l genere! d est:..:C•::i v IO mvest1gcc:16n se l:eva:<on e c::::.:ic con r,.eTodoio;íc 

c:rop1ccc y se ,;e?c:n e :::ondus.cr.cs conver.ier;-:es 

Sir e8'.,c.r9c, bcv ::tos cs::;z.ctos, cue oe ccue:-cio c. rr.1 ex¡:;er1cr,c:c en d rc":".o :::e 

::r.:e-ne"-, rr-.z: ocrz.c:er c:cnveruen7es ::e men:::iorar 

Cc.~no es ~...:v c:ono:::·co ae cc:::cs .::s ;:e~sor;QS a..::: ;:e.,e;i re:oc16n ccn 1cs 

~ue•¡cS ... scno:c9:cs 02 Je ·nfO"hCC'Ó"' er, :::is ;:\h1~os cr?ics se he ... en,=o i.;r, 

~::ior- es::ec7cc:.:k::.- de ics e":',:oresos 1:om:::.ó.:.s "";JU:1ic :::o-." y de dgLln:: 

":lene-e N·.éx•c.o ;-,e :::::rt1c.w:oo cct1vcrnente. SI" e:-,;::ic.:'go dt..:"C;':E: e. 

:i:"es2:it:. cr"c h:: '1c:::iidc "'1L::h::s c:.::c:ircs aa es-e ,.,:;o ée e':'.?rescs f,1:..:c~cs 

Ce e:las r:an swr5:da d:; :c 11o::n2 a 'c :-;-.cñ::.-:: y ce e 'n:srn::: rr:cr.€"'$ i-ic:­

ciescpc~ec:c'.o t:s·e cs::::ec':a no ~t:e CO'LS1d;;:rcoo e:. e1 esr:.:cm. c..:1e;c :::e.:tsc:­
<;Lie -;'1..e :xi- ::: ve.cc:dcc en qLle ~::J. S:JCed.dc Cc'LS,dero .c:ue S• ios cl:J"nt".OS o.e 

-efe:-enc:c cu1e:"en oc":,e c;:'1:ccc:6n e'L e' !\',é.inéc e-r,;i-esc:nC!i Ce':Je;é"l 

:::o'LS:c'er::::i"' v c:11.::i:'rzcrl es--os ;;echos 

2 !:: s~..:'12c cste::::To c~e CJ1z.ro "'.1enc10'\CT' es ,si ¿e'. a .::cl'1ce ce1 esTt.10:: E: 
cuc' se r.;er::::o.-;:::: qLe e.s-5 c·r 91co "s:_:s7a-.c alt':'le:-.Te c ms err.¡;7'esnr1os 

mex1c::,..,,os GC!eí'ios Co: :";11c-o, ::eq..:ei\'cs v ~ed:crcs e>;-,pr~scs" i:n e.st:::: 

cs;:;ec:c C'L er-o ,:01-:-,en~::.- c:.:e c.::-~.: '7le1·1+e bs e~pr::scs 'JUe mis r:a1·1 cs7c.:c 

cesa-:-o:icnC:::: s1;:os ce Co:...-.erc:o :'.ie:::-::-ó:i:co" sor les gr-~:nCes er:.;:;-escs 

7C,zcs ccr.w ;,.•ve.rpoo', Scr::::ol"'ns. :,c,cc.o oc ]-·e-;-o e7::: ?o- :O :::u:::i 

.::01s1ce:-o :::Le dc:ye-on cors:cer-:!"1CS :J7ro r ;::2 Ce; e;r:ioreso q1..<: Or:'1':1e:-on 

t0u~~: ~;;~~:;1~::~cr~~~=~~::,.~~·~:;t~~~. :~~e::: =:==~1~e ~::~~~:;:moe 



Cm'1entario e;-cviado por e-mail, por ei Lic. Juan C. Martínez, Gerente 
de \leriJas en l'Aéxico de la ernpresa ShoppingPark, S.i:\. de C.V. 

"Leonardo y Juan Carlos: 

Les ofrezco una disculpa tuve algunos problemas con el servidor y me regre­
saba los 1nensajes, les envió 1ni co1nentario y lo que solicitaron; saludos y 
rnas éxito del que ya tienen .... felicidades!!! 

COMENTARIO 

Considero este trabajo de investigación como una excelente herramienta que 
ayudara a muchos empresarios a conocer y a comenzar a desarrollar sus 
negocios por Internet. 

Este trabajo permite comprender los alcances de lo que ofrece el Comercio 
Electrónico, de forma sencilla y clara; aquellos que estamos involucrados en 
la industria o que conocen algo hacer de Internet les será de mucha ayuda, 
pero sobre todo ayudara a los que conocen poco o casi nada de Internet y solo 
han escuchado que se puede hacer negocios por este medio. 

El mérito de esta investigación considero radica en tomar varios modelos de 
negocio que se pueden hacer por Internet y casos prácticos, en evaluar algu­
nas empresas proveedoras de servicio para Comercio Electrónico y sobre todo 
mostrar cases de éxito de empresarios que ya apostaron y que están generan­
do ingreso, esto es ya una realidad y cada empresa debe tomar la alternativa 
y mirar hacia un mundo nuevo de oportunidades; a todo esto nos invita esta 
obra. 

El cunzpli1niento de tnetas y objetivos los ínarcara cada err1presa, n1ienzcras 
tanto ya tiene esta investigación que les ayudara a Crasladar sus negocios a el 
ínundo virtual. 

ATTE. 

Juan Carlos 1Víartínez R. 
Slwppingpark S.A. de C. V." 
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Es11rw0os LeorHH"do y Juan Carios 

Sobre e! contenido de la :es1s y la ut1l1daC de l;i rr'1sm2 eíl e! meCm mexicano del comercio electrornco 
'>ere brevf' 

Ei ~rBDBJO que '1an desanullBdC sirve come referencia para todos aque;los que desear: aventurarse en e! 
conercw electrónico en nuestro oais es un es\urno e;omp\eio P'1 e\ G\lal debemo:, recordar que a pesar 
de! :01cerWm•ento a !as nuevas ~ecnolog;as Que puedar. ~ener :as empresas mexicanas es 1rripartante 
··eca,car que además de !as cuestwnes técnicas el rubro que mayor ete~1v1dad le dará al cornercm 
e'12ctronico en Mexico es e\ operativo e\ Ce \:s io;¡;shc:a B¡en \;al' hecho ustedes en reíeremuar los pzsos 
mas importantes a tornar en cuenta para ccnstrur un comerc!D electronico y que !e quede claro al lector 
quf' ne solo ?I comercio como tal es e, LíllCo ente que oart:c:pa en !a dmám:ca de un comerc;o 
e\()C\Vi)füCD, \ante -cerne w.lcs las emK12.ctes fir1a\·,c1e1as como 1-as cue S'C áed1can 2 le ct1stncucmn cte los 
pedidos 1uegan un pape! preponderante en llevar a un feliz térrrnno el objetJVo de servir ai cliente 

Cutz.0.s l!rl \os prnxw0rJs .:tfios, mucf«b de las tvsto:\as de énto de hoy :<O ex1star>: es impofl.ante que esta 
blbi- doc1men1ai sirva rarn r:onegir errores y oreven¡r a todos aque!!os que partiapen o qu1era11 
oort;r::mar en ia dmarn1ca que 1epresen!0 este r1uevo can2i de ventas por inteinel Por iu anteno" ta 
d\lusión oue se le dé a es.t.!'1 vaúoso cta~'1ment.o cebe enfocarse. Oílmero, en las Lmive:rstdades de d(Jr\C:"l 
!:-flidr<rn lo~ futuros desarrolladores. analistas y empreridectores asi corno también sug1em se aistnbuya 
en hs p11nc1p<ile:> s1nn1pos1urns, expos y eventos relar)onados con el comercio e1ectron1co, de !T'<:m2ra 
que ios participantes tengan una base cognosc:t,va mayor que les permrta tor;iar mejores dens1ones qufl 
repetcu~an d1rec:am2M2 en e! fut:;:o ne! comsrc.10 elec:ronico en Mex1co 

Felicidades, ¡cerque sé que este esJuerzo es rnuy val.oso ye. oee marcaran precede:1te e•¡ la h1:<ona dei 
co:ne¡cm electronico en Méxrc:o como uno de !es primeros dccurnentos ac2dérr,o;i5 aed1CBdr,s a sen:ar 
«ss :::ases pan> pos1c:onar .2; corne1cio de <1:wstr0 pa.is en u:i r.1vei de onme; mundo 

Pu .ílt,,nc ies agradeico ptohmddmente el habemos :crriada e:i cuenta paia .a lectwa oe st. tss1s y lo<; 
exh'.'!rto & qi..'2' pcngzn e:- prnctica a \s trev12d2d los cDnm:.1m1e0t;cs adqumdos 

'; ,\ h '1"' 
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