=

FORMACION
EMPRESARIAL

informatica

ara aprovechar mejor las oporiunidades comerciales que
brinda la integracidn mundial, s¢ cuema ahora con el
comercio electronico, El secior servicios representa un
campo de desarmollo muy amplio para los palses 1anto en la
generacion de empleos come en el crecimiento de sus cmpre-
sas en diferentes sectores industriales. Ademdas permite com-
petir comercialmente con oiros paises llamados del primer
mundo. El comercio clectrinico s¢ ubica tedricamente en el
campo de la mercadotecnia directa, la que se define coma; un
sistema de mercadoleenia interactive gue utiliza uno o mis
miedios de publicidad para producir una respuesta yio una tran-
saccion cuantificable en cualquier lugar del mundo, Por res-
puesta cuantificable se debe entender la obtencidn de la orden
de compra del cliente, Esta mercadotecnia directa se ve por los
hombres de negocios como una funcién gue permile constrir
relaciones comerciales de largo plaro,

En los dltimos afos, las ventas que se han producido a tra-
vits de la mercadotecnia directa, han erevido rapidamente a tra-
vits de la unilizacion de catdlogos electrGnicos, corren directo v
telemarkering, cuya accesibilidad se da utilizando las herramien-
tas del Bab y del B2Zo de cobertura mundial. Come cjemplo,
para Estados Unidos de Norteamérica, en 1997, las ventas de
distribuidores crecieron al ano el 3%, las ventas por catilogo y
de venta directa por correo {direct-mall sales) crecieron el 749%.
Estas ventas s¢ integran de la siguiente manera; 33% venias
dirigidas al mercado de consumo; 27% ventas a través de Ne-
gocio-a-negocic | Business-to-business ) ¥ 20% al incremenio
de londos para instituciones de caridad.?

Esto significa que cada ver mds los consumidores finales
estan prefiriendo hacer sus compras desde su hogar a través
de uncompumador, v los negocios encuentran una alternat
va adecuada a su busqueda de provecdores alrededor del
munda.

El extracredinario crecimiento de la mercadorecnia directa
es ¢l resubtado de muchos [actores, algunos de ellos son:

1. Ia desmasificacién de los mercados ha producido un
incremento ecn el nimero de mereados de nicho con

" Philip Kotler: Marketing Managment, The millénium edition,
Prentice Hall, Tenth edition, Pig. 650,
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preferencias distintivas. Para el caso de México es po-
sible mencionar como gjempla a la tienda departamen-
tal de articulos de oficina Office Depot, o a escala
internacional, como las empresas de software, Tal os
el caso de Symantec {comercializador de Norton), quie-
nes ofrecen v vendan sus mercancias de acuerdo a las
necesidades de sus mercados de nicho individuales o
de compaiiia,

2, Altos costos de transporte de mercancias v de alina-
cenamicnios. Bl realizar una distribucidn masiva, ¥a
sea a escala mundial o nacional, requiere de varios al
macenes, inclusive de varias [abricas. Esio incrementa
los costas no solo de almacenaje y manulactura, sino
de manejo de materiales, La venta directa lacilita 1a
administracidn de almacenes v de fabricas. Puede men-
cionarse como ejemplo el caso de venta de flores de
Mexico al mundo, En este aspecto se sacrifica el tiem-
po de entrega, va que la mercadetecnia directa S
mucha mds tiempo en la entrega comparativarmente
contra ¢l tiempo que el comprador desting si lo ad-
quicrte por s mismo.

3. Dos consumidores se encuentran sarisfechos al poder
colocar sus drdenes de compra las 24 horas del dia,
durante los 7 dias de la semana eon un compromiso
de servicio al cliente. En este sentido se requiere hacer
compras con mucha anticipacion al requerimiento del
COMSUm

4. Lacreciente Tacilidad del paoder de las computadoras v
las bases de datos de los consumidores ha permitido a
los comerciantes identificar las eportunidades tnicas
de venta para los mejores prospectos de los produceos
que ellos quieren vender. El uso de la computadara ya
no ¢5 exclusivo de las empresas grandes, tambien las
pequernias v medianas pueden hacer uso eliciente de
este avanee tecnologico.

5. Los hacedores de negocios han volieado hacia la mer-
cadotecnia directa v al telemarketing en tespuesta a
los altos ¢ incrementales costos para alcanzar los mer-
cados de negocios.a través de la fuerza de ventas: Ahora
en loque tienen que rabajar €5 ¢n mejorar los ticm-
pos e entrepa:
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la comunicacidn electrénica estd mostrando un crecimienio
explosivo. En 1997 la poblacion de usuarios de internet en el
ambito mundial alcanzo los 100 millones, de los cuales ¢l 67%
se registrd en EUA, El trafico por internet s¢ esta duplicando
cada 100 dias, existen mds de 1.5 millones de sitios en Web.
McKinsey fr Company estima que las venias en e-comimerce
{comercio electrdnico) podrian representar $327 billones de
délares para el afio del 2002 La creacidn de “vias de super
velocidad de informacion™ estd revolucionando el comercio. El
Negocio Electrdnico ¢ Elecironic bisiness) es ¢l término general
para compradores y vendedores para los cuales el uso de la elec-
trémica significa investigar, comunicarse y potencialmente efec-
tuar transacciones de uno a otro. El mercado electrimico es
patrocinade por los sitios Web ya que:

1. Describe los preductos v servicios ofrecidos por los
vendedores,

2. Permite a los compradores buscar informacion para
identificar sus necesidades y deseos: v para identifi-
car claramente con quien colocar sus drdenes de com-
pra utilizando su tarjeta de crédito, El producto es
entregado a los consumidores ya sea lisicamenie en
sus casas u olicinas o electrdnicamente, ¢n ¢l caso de
software que puede ser bajado dircctamente a la com-
putadora.

Segiin Forrester Research, México, por la firma del Tratado de
Libre Comercio con EUA y Canadd, para el ano del 2004 al-
canzara un volumen total de comercio electrinico de 107 bi-
llones de dilares americanos, superando las ventas de 1oda
Latinoamérica, que serdn de 818 billones, Las empresas
mexicanas que sobresalen en el uso del B2B, son CEMEX,
ALFA, Latinexus.?

Beneficios de la mercadotecnia directa

la mercadotecnia directa beneficia a los consumidores de
muchas maneras:

1. Lacompra desde el hogar es divertida, conveniente y
libre de dificultades.

2. Les-ahorra tiemipo v los introduce a una larga selec-
cifin de bienes.

3. Pueden hacer comparaciones para comprar, o tan solo
mirar a través de catdlogos enviados por correo y ser-
vicios para comprar en linea {on-line}.

4. Pueden ordenar bienes para ellos mismos o para otros,

5. Los consumidoreés de megocios pueden beneficiarse al
identificar productos v servicios disponibles sin dedi-
car tiempo en juntas con vendedores.

* Philip Kotler. Marketing Managment, The milleniom edition,
Prentice Hall: Teath edition. Pig. 650.

Y MB, The mtagazine of NAFTA marketplace, December 2000, Volume
vii Number 7, pigina 28,

Los vendedores (hacedores de mercadoiecnia directa) tam-
bién se benefician a través de:

1. Los mercadotécnicos directos pueden comprar listas de
nombres de posibles cornpradores  para realizar envios
directos de promaocidn por correo, alcanzando dilerentes
srupos distintes de personas.

2. Los mercadotécnicos divectos pueden construir relacio-
nes continuas con cada uno de sus clientes.

La mercadotecnia directa puede sér sincronizada para alcan-
#ar prospectos en el momento correcto, ¥ el marterial merca-
dotécnico puede ser recibido por lectores exigentes porque es
enviadoa prospectos interesados. También ¢s posible optimizar
los costos de mensajes publicitarios. Es posible construir es-
trategias de mercadeo poco visibles para los ::Dj‘npetidures. Es
posible medir la respuesta de las campafas y decidir cual ha
sido la mas rentable,

A conmtinuacion se muestra un comparativo entre la mer-
cadotecnia masiva y la mercadoleenia B2B o one-to-one. Lo
mis importante es que la mercadotecnia uno-a-una identifi-
ca claramente a sus clientes, y eso les permite satislacer sus
necesidades particulares. El (inico problema hasta ahora ¢n la
mercadotecnia directa; son los perindos de entrega de las
mercancias. En ciudades en las que el consumidor o compra-
dor puede desplazarse a comprar un bien, invierte menos tiem-
poen abtener la posesién del mismo, comparado con el tiempo
que tendrfa que esperar si lo adquiere por computadora. Por
lo tante, para negocios internacionales el B2B €5 una respues-
ta excelente porque ademds de todos los beneficios que se in-
dican, ¢l dempo de entrega no es tan critico.

Diferencias entre la mercadotecnia masiva
contra la mercadotecnia uno-a-uno*

4 Philip Kotler, Marketing Mandgment. The millenium edition,
Prentice Hall. Tenth edition. Pdg. 654.
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Base de datos de consumidores y la
mercadotecnia directa

Las companias que conocen individualmente a sus consumi-
dores pueden adaptar a las necesidades de sus clientes su pro-
ducto, oferta, mensaje, métodos de embarque v métodos de
pago, pata maximizar las peticiones de su consumidor, En
nuestros dias las compafiias estan creando bases de datos de
clientes,

Uina base de datos del consumidor es una recoleccion orga-
nizada de datos que permite comprender a: los consumido:
res 0 prospectos individualmente, v debe ser acrualizada,
accesible y manejable para los propositos de la mercadotec-
nia como son dirigir la generacién y la clasificacién de la
venta del producto o senvicio, o mantener la relacion con los
clientes. La base de datos de mereadotecnia es el proceso de
Cconstruin mantener y usar bases de datos de consumidores
v de otras bases de datos (de preductos, de proveedores, de
revendedores ), con propésitos de producir contactos ¥ nego-
claciones

Las compariias ulilizan sus bases de datos para;

L.~ Para identificar prospectos.

Para deeidir que consumidores deberfan recibir una
oferta particular

3. Para intensificar la lealtad del consumider,

b

Las bases de datos de mercadotecnia requieren de una gran
inversion. Se debe invertir en equipo de computo, software
para base de datos, programas analiticos, enlaces de comuni-
cacion y personal habilidoso. Una buena administracion de la
base de datos deberd provocar més ventas por arriba del cos-
tiv incurrido en la infraestructura.

Los canales mas importantes utilizados en la
mercadotecnia directa

La comercializacion en forma directa puede uillizar una serie
de diferentes canales para alcanzar a sus prospectos v consu.
midores, los cuales pueden incluir:

* Ménta cara a cara,

*  Correa directo

+ Catilogo de mercaden,

* Telemarketing

* T VW ¥aotros medios de respuesia directa.

= Kioscos para el mercadeo.

* Canales on-line, que incluye el internet v éste a su vez,
¢l e-commerce. AsL, con el comercio elecirdnlon se de-
sarrollan a través de los sitios web Bae v ¢l B2Db (Busi-
ness o copsumer y Business o business),

Ejemplo

Un ¢jemplo de como accesard ol e-business se muestra a con-
tinuacién:

1. “Se uvo-acceso a internet.

En el buscador de Yahoo.com.

5é pidid B2b exporn

S obtuvieron todas las opciones para hacer comercio in-
ternacional en todas las categorias comerciales, incluyen-
do negocios de asesoria,

IS¢ tomo como cjemplo al pals de la India)

B

Los resultados s¢ muestran a continuacicn:

1. Accesoa internet,

htip:/vwwwyahoo.com |

Se pide B2BE export,

Resultades: se encuentran 9 clementos clave,

g

YAHQOL i Gougle

Web Pages

Related Mews

Events

‘Web Page Matehes (1 - 9 of 9)

*fmnYangors log
hitepelfwwn asinnvendars com/
= BeroriPlin, bab sapdrkservices. |

-+ tranglariony. invernational currency conversion. exportitade analysis onlie export
represenmtion. .call b2 trade services cambined in cne websital Availablo ..

https e axporeolan.com!
Tellow Fages Cinlins ciusialinn Sources

au f8Muscralia’s home in this Global Sources commanity Discover Kaw ke can stirast
new customert and increase yedur sxport sales uiiig Auseraliin Sources, ... i
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Regional > Ceuntries > Auseralia > Business.and Economy = Business to Business * Financial Sorvices > Insuranss > Commercial
Export Finnnee and losymsnee Corpomtlen (EFIC)
Reglaral = LIS States = Masiachusetts > Cices > Maedham > Business and Shopplng > Business to Business = Complitars

feiiBrport Ing, — seftware republishing company specializing in world-wide marketing and salos of Windows software for halp
authors. Visual Basic Visual CAC+H+, and Dielphs developors:

Busingss and Economy = Business to Business > Apriculture & Dairy industry > Chrganizations

Wnired Stes Dy Export Councl [USDECE ~ memborship arganization that represents the [neerest of LS. milk producers,
cooperative diry companies, dalry processors, export marketing and trading companies, and suppliers te the dairy industry.

Reglonal = LLS. Swates > VWashington, DUC. = Business and Shopping > Business to Busingss = Enwlranment

Snvironmantl Export Codncll — established to promate the wansdar of informacion, expertise, and emvironmantai poads and
saryvices o encourage sstainble envirenmertal developmant worldwide.

8. Resumen de categorias generales donde se muestran los nuevos sitios de acceso en el menti:

Categories
* m{ﬁw , x H.vwluh‘?g_[udmlqc 127
« Agriculture HEN + Imaging (5) .
* Amuserments and Attractions (4) * Industrial Supplies (513 Y0
* Apparel (121] i *  Information (&)
*  Architecture (15) * Internet and World Wide Web@
* Auctlons ({1} * Investigative Services (5}
. B!.mms!:t;lm (59 Hiwl s Jewelry (1)
LS aeing i - Law (10)
. E;umﬂnmmﬁurﬁl . TAnuksRutiog (/06 W 0
+ Chemicals and Allj *  Marketing and Advertsing 72 0
+ Cleaning {15 ReFradpoee (/7] * Mining and Mineral Explaratiomn (/2)
* Communications and Networking (262) |« : Plisic'(#] o
: (HE3) versified O * Office Supplies and Equipment (25
Cenglomerates and D ed Operations (78) oy i
* Construction 245 3 ﬂﬂﬂ“{iﬂ
i 54 * Personal Care (15)
* Consumer Electronics (!} « Printing (34]
* Conventions and Trade Shows (16 00 E . )
. ary Services (85 A mlhh{?;'
i Eﬂmﬂwﬂ_ﬂﬁk_ﬁmmﬂmﬂﬂl *  Beal Exiate (54)
* Edlucstion * Retail Management (]
S Hiecerchis Sommais () S i A
- Electronics {102} : aﬂmﬂhﬁg L
* Emergoncy Services (2 Sl ML
= Energy (39) g o)
+ Engineerjng (63) w41 - ; S.tmvm 7
* Entereainment and Media Production 58/ s
* Environmaent (26} W% : Hﬂmﬁﬂ;}“ﬁm
. Er.mtﬂmniﬂﬂ.!mlfmﬂsﬂnu i ‘ .I.Iﬂmm HM,I ,
* Financlal Services (74 L
| = Trade (70
+ Flowers (1) b
: = Training and Dey
+ Eood and Beverage (117) 1/ A P
U b L - Teavel (13)
* Fuperals (3| i i 4
+ Furniture (/8) Litllities |
+ Gifts and Occaslons (3 1Y * Wheolesalors (4]
+ Health Carg (187) 2 m&ﬂ’dﬁlﬂ:fﬂ
* Home and Garden (40)
9. Se tomd como ejemplo comercio, encontrandose:
Caregories
* Cormsultng (/)

* Directories 4)
* Free Trade Zone Services (3]
* Organizations (3)

10, He agui el resultado sobre la India:

* AN Enterprises - manufacoorars, oraders, and exporcers of ganeral merchandise including roys, statisnery, and stainloss sueel,
= ALRalb Experts Per Ltd: - 2 global erading house engaged in the export of various commodities all over tha world,

* A Groug af Companer - producer and export of marine products, sesfood products, wire ropes, and pap<r products.,

= Bowricn Enterprises - a division of Truthunder Intrnacional. Offsrs dealings in textias, hame furnishings, and handiersfss.
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Como se puede apreciar a lo large de este tema, la herramienta del B2B tiene un alto potencial de
desarrollo para el comercio exterior. Tomando en cuenta lo que hace por los negocios v la posicion
que tiene México ahora como lider en la firma de Tratados de libre comercio en ¢l mundo, los empre-
sarios deberdn tomar ventaja de esta herramienta y aprovechar las oportunidades que ya estan pre-
sentes para potencializar sus negocios y generar mavor riqueza v mavor dinamismo para la economia.
Los paises del resto del mundo se estin moviendo rdpidamente para tomar los mayores beneficios,
Aunque s6lo se tomd el ejemplo de la India, es ficil apreciar que estd muy bien organizado el sitio para

A s i L, - manufacturars and exporters of carpets, woolan rugs, wooden furmiture, matl handieraits. coir flaor coverings, heme,
seagrass produces, madeups and other preducts.

A Bhanu - serves as a bridgs beewean Inds and [apan by bringing eogether tachnalogies, knowledge, and talant of both countries,

Baliety Broup - manufacturers of fshing toals, laminates, sporting gocds. and |eather products,

Bilraj Group - exporeer dealing in texole, glasswara, gems, wonod works and miore,

Binaras Global Lindted - buying house engaged In international trading, racailing and exports of apparel, home furnishing, giftware, and sperts
geods.

REL Grous - manufacturers and exporver of gald and silver jewalry, pan masals, basrat rice, maroel and graniee, garments. financial services,
candles, mehndl {heenal, and matal ficting for jewelry itams,

Ghurnpian Exports - exportar of pharmaceutical, readymade garmenty, bed sheets, leather goods, faad products, and pens.

Gty and Co. « orading and manufacturing house dealing in varlaus praduces and sorvices including exports of granites, mathinery and
agropraducts,

Clething #gency The - enabling imperters to source guallty garments and texiles from Indiz.

g Afr dyganns - handles sxpert and import by air and e

Rlofshin Trading Posf - expart house for chemicals, foed, handicrafts, leather pharrraeauticals and surgleal equipment, stainfass steel utilityware
and varlous Industrial requirements.

Ergesh Consplimgs « import and expaore consultants,

Expace Cradit Guarantes. Corporation ©f lidia

Gautm Expart Corpomtlan

Geath Exparts - exporters of spices, agro-based products, temple articles, garcen furnire, garmants, kitcharware, utensils, and cotuan rarm.
Clistars Intesiaticnale - esperters of commadicies and produces alfering marketing and sales services:

Gitabal Exime - manutagsurer and exporter of corton, canvas and jute product.

Gkl Exirmg - exporters and importars of dyes and incermediacas, carpers, agriculeural spices, and perfume bottles,
Supar stite Brgors Carparation (GEEC) - acts as @ nadal agency for the governmenr. Cffars a range of praduces including engineering goods,
reriles. kandicrafes, agro predudes, ceramics, and more,

Higlenie Mamire Care (India), Led, - Importers, exporters and reprisentitives,

Iineliaany Shoppe < expores handicrales, gifts, star lampshades, marble. stalned glass, recyeled products, wroughe iran and mors.

Inegsnativmnl Espoes Somaratlen - manufacsurers and tradess of tea, coffen. spices, leather, and other zoods.

Inguar Qyarsoas Lid, - exporter of steel pipes, ibes, OCTE, Fice, soim, agro products, engineering and constrictian material, and pharmaceuticals

K Manlbhai & Co - producar and exportar of tea. tobaces, shellac, spices, [ure goads, caffee, and rice.

Kb e rnaticndl - expartar far all kinds of matesials.

Hores - divisions inchede arts, shemical, engineering, export, office prodico, seeurty, and caxtile,

Eihipra Bl Private Limited - products Inelide thtramaring blue, incense sticks. spices, harbal products, stones, soybenn, ang mere.
Lakshind Export « governmant recoghited export house for spices, ol seeds, potatoes, cnions, basmathi and non-basmath| rice, and sextiles.
Sakshin Teadling Compiny - export splces, mainky corlander seeds,

Liwagn - expores products ranging from bicycles to motar vehicles, enginearing products to household fters, sanitaryware to agricufoural
commeditias and much mape,

M, A, Exportsi

[Eadbu [ntecaationsl - makes hairband and hairelips for children as wall 25 leather jtams,

Mabarafs Exdporss - exporters of general merchandise,

Dezpa Bxpactens - expartars of bicycles, pharmaceuticals. poultry feed addidves. diesel angines, textiles, plastics. and more.

Hilllansice Exports Pve Lid, - expertng varsas sommodices such as agro-based producs, palysrepiyens FAN, COTLON Yarns, taxtile yarns, and
writing instrumanes,

MHTE Linisgd - intarnagonal trading company: Products include minerals, matals, fertilizers, zoid gems, and [ewellary.

Momnston Group - engaged in software development, training, cansulfting. and splee exports,

Mok Mapine Service Pu, Led,

Pynihant international - exporsess and manuficturers of leather garments, rextde garments, and home furnishings,

Fagia Soureds Private Limited - buying agent Including buying, merchandising snd sourcing products such as garments, feither goods, travel
accassories and cookware from India.

Saharhs Grealp « acthvitios Include tea growing, plywsod prodiction, carpomts finance, trading: and mare,

=ip Exim Expars & Impore Heuse - for engineoring goods, agre produces, handiorfe, and auesmative machinary.

SMAE Glohal - axporters af energy meters, cables, jewellery boxes, adhesives, laminates. bakelites, stainless steel cireles and usansils, and maore.
Spicws Board [ndia - authority on import and export of Indian spices,

EP i - impert and expert consulting and services;

iaf Gargup - manufacturss and exporters af trading goods inchiding clothes, consemar products, pens, spices, and more;

Aumangalamn Expores Pof Licl - ewperter of engineering produces, small scale plants for soap making selective chamicals and pharmaceuticals,
Tt Ineacragapal Limited - offers o range of products and services.

Tender Infafder - provides informatisn o4 appartunites and suppliers in Indis, cander and purchase enquiry secvices, and assistance with
distribueor search and apoolntment.

Thahryamal Balchang - export house that marufacturers garments, handicrafts, meral snd weoden furniture, furnishings, artware and more,
Mikas Graoup - has diverse (reerests in the hospitality indusery, rice oxports, and construction,
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poder accesar ripidamente a cualquier proveedor de cualquier tipo de producto o de servicio,

El negocio a través de la electrénica serd el futuro cercano que le espera a todas las EIMPTEsas que

desen tener éxito. 9
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