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Al hacer una retrospecciéon en el tiempo, podemos observar que las primeras
computadoras fucron ¢l resultado de una cultura y tecnologia que acababan de salir de un
terrible conflicto, que enmarcaban en el holocausto hebreo y el nuclear de Hiroshima y
Nagasaki, al servicio del ¢jercito y corporaciones de elite de la época, fue en la década de
los aifos 70°s , que se dicron las bases para el desarrollo de las computadoras personales,
fruto de la “Sincronia™ entre la Mentalidad del Ser Humano y la teenologia, que llevo a
este objetivo a niveles insospechados. Al umbral del afio 2000, son las nuevas
herramientas  las que pueden  estar modificando  profundamente a Ia sociedad,
principalmente a través de una de las tecnologias mas revolucionarias y democriticas

jamas sonadas: Internet.

Internet ha resultado el fendmeno de mas rapida expansion que se haya dado nunca. Los
adelantos que lo hayan hecho posible, no sélo han contribuido a que se produzcan
cambios ¢n ¢l terreno de las comunicaciones, sino que también propiciado un desarrollo
espectacular de la nueva economia digital, retlejado en los mercados financicros y el flujo
comercial, asi como en las innovadoras formas de comercio y las nuevas posibilidades

para los consumidores.

La competitividad a nivel mundial y las expectativas de los consumidores, caracterizan
en cierta forma, la manera en que las organizaciones estin cambiando al modificar las
estructuras antiguas de organizacion, y dejando a un lado la brecha divisora y selectiva
entre suministradores, clientes, proveedores y entre las mismas dreas internas. Es el
comercio electronico lo que hace posible estos cambios a escala global, no sélo de

manera externa, sino haciendo mas flexibles las operaciones internas.

Hoy en dia los procesos comerciales sobrepasan limites, y es de esta manera que el
Comercio LElectronico nace como una nueva herramienta para los negocios que provee

oportunidades a los empresarios.
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13} Comercio Electronico es 1a forma propia de Internet en i que se realizan transacciones
financieras o cconGmicas, y se manticnen relaciones comerciales de manera directa entre
¢l comprador y vendedor. Las partes que se ven involueradas en ¢l Comercio Electronico,

se conectan a través de redes de telecomunicaciones y equipos de computo.

Organizaciones ¢ individuos, aprovechan hoy en dia, la rapidez con la que pueden
realizar las adquisiciones de cualquier producto o servicio, y la posibilidad de accesar a
los mismos sin que la distancia, ¢l tiempo y los costos lo limiten, De esta manera, el
Comercio Electronico permite tener acceso al mundo de la informacion, logrando

desaparecer distancias reales y entear a un espacio global.

El Comercio Llectronico ha permitido que consumidores de todo el mundo puedan
comprar bicnes y scrvicios diversos, que van desde un seguro de vida o software, hasta
dulees o flores. No se tiene que viajar de tienda en tienda, haciéndose mas facil la compra
y la seleecion del articulo o de los servicios que mas se acomoden a nuestras necesidades.

El Comercio Electronico ha pasado a ser una actividad de gran truscendencia econdomica,

politica y social. El comercio realizado por medios clectronicos no es una novedad. Sin

embargo, la aparicion de Internet, “una red de redes™ sin normas registradas.

I} Comercio Electronico ha dado fugar a una expansion internacional extraordinaria
respecto del nomero de usuarjos y la gama de aplicaciones utiles en nuestra vida
cotidiana.  En muchas regiones del mundo han empezado a cambiar de mancra
signiticativay Jaomancera en que los particulares, las empresas y los gobiernos estructuran

su labor, sus relaciones y la manera en que llevan a cabo sus actividades comerciales.

1 ohjetivo del presente trabajo es el de poder establecer los conceptos basicos del
Comercio Electronico, para dar pauta a establecer el mismo dentro de una industria
dedicada o la comercializacion del equipo de Automatizacion, en concreto en la

Comercializacion de PLC s,

i
|
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Por todo lo anterior es que este trabajo estd dividido en 5 Capitulos:

El Capitulo 1. Esta dedicado a establecer los conceptos preliminares del Comercio

Electrénico y se ofrece un informe sobre desarrollo del mismo en diferentes paises.

£n el Capitulo 2. Se abordan las generalidades del Comercio Electrénico incluyendo una

perspectiva y futuro del E-commerce en México.

El Capitulo 3. Mangja los aspectos juridicos del E-commerce en México, incluyendo las

leyes que se manejan en México,

zn el Capitulo 4. Sc¢ examinan las diferentes etapas para llevar a cabo ¢l desarrollo del E-
commerce.
El Capitulo5. Concluye con el [E-commerce aplicado a  una. industria de la

Comercializacién de productos de Automatizacion de PLC’s

iy -
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1.1 ANTECEDENTES.

En los ultimos afos se ha generalizado el uso del término "comercio electrénico”,
pasando a formar parte integrante de Ia terminologia contemporanca de las tecnologias de
la informacion, fuente de profundos cambios en los dltimos aiios del pasado milenio. La
expresion "comercio electrénico” se usa con frecuencia en los medios informativos, en
los negocios, y en el lenguaje corriente para referirse a una amplia gama de actividades
que nornulmente asociamos al uso de computadoras y de Internet para el comercio de
bienes y servicios de una manera nueva, directa y clectronica. Ver Figural.l,

(http://econuneree.wipo.int).
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EEl objetivo de este capitulo es explicar el significado de comercio electronico y las
razones del auge de ese fendmeno. Esta informacion es necesaria e imprescindible para

poder entender ¢l entorno general de dicha tematica,

Hablar de los antecedentes del *Comercio Electronico™ se requiere hacer una basqueda
en los antiguos medios de pago, los cuales fueron evolucionando desde la primer tarjeta,
generalmente vilidas para el pago de un 0nico servicio, hasta la tarjeta de erédito actual

que fue posible gracias al desarrollo de los medios cleetronicos ¢ informaticos.

liste antecedente resulta de alta relevancia, ya que los instrumentos del comercio
clectronico se presentan on la actualidad para ser utilizados en la retribucion por
pequeiios servicios y para pagos de pequeos valores, por lo que puede decirse que ¢l
comercio clectrénico, antes asequible solo a grandes negocios. se democratiza y llega a
penetrar en todo ¢l tejido empresarial y social. Internet sirve de vehiculo para el nuevo
comercio, permite nuevas formas de comunicarse, de poseer y organizar la informacion y
de crear nuevos servicios. Ofrecer al comercio un nuevo canal de publicidad y

comunicacion de alcance masivo, un aceeso a los usuarios evitandoe los intermediarios.

Tras las formas de pago precursoras de) comercio. como el billete y la letra de cambio, la
cra electronica introdujo otros medios, como las denominadas  tarjetas  de  pago,
extendidas en ¢l ambito del transporte o para las Namadas telefonicas desde teléfonos
pablicos, si bien tenian el inconveniente de valer solo para ¢l uso de servicios especificos

pero no para ki compra de bienes,

En la carrera por flexibilidad ¢l comercio y dotar de nuevas herramientas su actividad,
aparecicron nuevas formas de pago ¢ intercambio, hasta llegar a la tarjeta de crédito que
fue posible gracias al desarrotlo de medios clectronicos ¢ informdticos. Estas disfrutan de
una amplia aceptacion en la actuatidad. Su proliferacion planted problemas  de
compatibilidad poco a poco se fue resolviendo en sus aspectos mas pricticos, como

universalidad de cajeros automaticos, ele,
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Pero cuando se intentd poner en comunicacion ordenadores se hizo preciso refinar la inter
operacion entre las redes de transporte ¢ informacion y las terminales de usuarios. Ello se
plasmd en el establecimiento de las normas O8I (Interconexion de Sistemas Abiertos)
que tenian la bendicion de los organismos internacionales (1SO), lo que definia las reglas

del juego entre los operadores de comunicaciones y los usuarios avanzados.

Multiples actividades de intercambio como el comercio pero también la ensefianza o los
transportes detectaron la necesidad de normalizar los mensajes y formatos que permitiera
su procesamiento autonvitico, lo que finalizé con lo que vino a llamarse EDI (Electronic

Data Interchange) que facilitaba extraordinariamente las operaciones comerciales.

Ahora Internet permite superar algunas de esas rigideces, al emplear de forma
generalizada  teenologin  multimedia  -las  paginas  Web- que  permite  transmitir
informacion textual, grafica, sonora o imdgenes en movimiento o en tres dimensiones, lo
(que supone una gran ventaja competitiva con los medios anteriormente usados por ¢l

comercio en general.

Internet permite la interactividad y, ademas avanza de forma mucho mas ripida que sus
antecesores, en parte por proceso de normalizacion simplificado y tiene unos
procedimientos que se universalizan y que, por tanto, requieren un minimo de formacion
o entrenamicento, a ellos se afiaden unos costos muy bajos de instalacion y de explotacion,

por lo que Internet se halla en posicion ventajosa para competir con sus predecesores.

1.2. DEFINICION DE COMERCIO ELECTRONICO

Muchos estudios y publicaciones han abordado ya distintos aspectos del comercio
clectronico, y algunos de ellos han tratado de definir esta nueva forma de actividad
comercial. En general, esas defniciones se centran en los medios electronicos utilizados

y en la naturaleza de las propias actividades comerciales.
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En lo que respecta a la evaluacion de ese fendmeno y habida cuenta de la ripida
evolucion de las actividades, quizds no sea todavia posible dar una definicion precisa del
comercio clectrdnico. En especifico en esta parte del capitulo se busca establecer el
significado de las palabras “comercio” y “clectronico™, con el fin de poder analizar por
separado las componentes principales del concepto “comercio electronico™ y en este

sentido establecer el concepto de éste en el siguicnte capitulo.

leetrdnica. Por "electronico” cabe entender la infraestructura mundial de teenologias y
redes de la informatica y las telecomunicaciones que permite ¢l procesamicnto y ln
transmision de datos digitalizados. Muchos estudios han abordado la evolucion desde las
primeras redes privadas, como ya se menciono anteriormente, en las que las transacciones
clectronicas han sido moneda corriente durante varias décadas, hasta las redes abiertas
con protocolos de uso publico, como Internet. Un rasgo comin de esas redes es que
operan sobre la base de propositos definidos de manera especifica ¥ estin destinadas

exclusivamente para los participantes autorizados. htp://ecommerce.wipo.int

En  cambio, Internet  permite que un  ndmero  potencialmente  ilimitado  de
participuntes que quizid no hayan tenido contacto previo se comuniquen y realicen
transaceiones en una "red abierta”, que no exige dispositivos de seguridad. Internet ha
evolucionado riapidamente, de una red cientifica y académica, a una red cuyo principal

clemento distintivo, la World Wide Web, ha sido adoptado o gran escala.

Il cardeter abierto de esta red, junto con su naturaleza multifuncional y un acceso cada
vez mis barato, han impulsado el potencial del comercio electronico. Al mismo ticmpo,
la red abierta proporciona aceeso a un medio digital en el que pueden hacerse y
transmitirse con facilidad multiples copias perfectas de textos, imdgenes y sonidos,
propiciando ¢l uso indebido de marcas, lo que origina problemas para los titulares de

derechos de propiedad intelectual.
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Comercio, En este contexto, la palabra "comercio” hace referencia a una serie cada vez

mayor de actividades que tienen lugar en redes abieras —compra, “venta, comercio,
publicidad y transacciones de toda indole— que conducen a un intercambio de valor entre
dos partes, Cabe citar como cjemplos las subastas los servicios bancarios y demis
servicios financieros. la venta de programas, y un nlimero creciente de sitios Internet gue
ofrecen una amplia gama de bienes o servicios de consumo, todos cllos en linea,

hup://ccommerce.wipo.int

In lo que ataite a los consumidores, un sitio Web comercial que hace algan tiempo tuvo
gran éxito es el sitio de venta de libros, mediante ¢l cual el consumidor puede encargar un
libro (y pagar por medios clectronicos como la tarjeta de crédito) que le serd enviado por

correo a su domicilio.

En la actualidad es posible adquiric otros productos mediiticos, como la musica,
descargdndolos directamente en torma digital en ta computadora del consumidor (o en
otros dispositivos digitales). Aunque estos ¢jemplos muestran la manera en que los
particulares pueden realizar transacciones en Internet, ¢l auge del comercio electrénico se
explica, ante todo, por la expansion de un sector menos visible, el de las transacciones de

CMIPresa a empresa.

Iin ese caso, Internet actia como un poderoso medio para mejorar la calidad de la gestion
y los servicios, ercando asi nuevas relaciones entre consumidores y proveedores, o
atianzando las ya existentes, y aportando al mismo tiempo mds eficacia y transparencia a
las operaciones. s un potente mecanismo para reducir los costos de cardcter gencral, ¢n
particular. los asociados a la produccion, los inventarios, la gestién de ventas, la

distribucion y la compra.

- (-
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Cabe senalar al menos dos caracteristicas de este comercio que tiene lugar en redes
digitales. En primer lugar, su naturaleza internacional. Los medios electronicos descritos
anteriormente han creado un medio mundial sin limites, de manera que ninguna empresa
que ofrezea bicnes o servicios en Internet tenga que dirigirse a un mercado geogrifico

concreto.

La creacion de un sitio Web comercial puede proporcionar, incluso a una cmpresa
pequeiia, acceso a mercados y a usuarios de Internet de todo el mundo. En scgundo lugar,
la naturaleza interdisciplinaria del comercio electronico, y ¢l consiguiente impacto en las

fuerzas de convergencia.

Tanto las empresas grandes como las pequefias estin comprobando que lo que
diterenciaba hasta ahora a los sectores comerciales —en razon de las caracteristicas
fisicas de los bienes o servicios y de los diversos medios empleados para su distribucion
(por ¢jemplo, libros, peliculas, discos compactos, television, radio y retransmisiones por
la Web)— esti perdiendo su razon de ser, y eso origina presiones competitivas para
reestructurar las actividades dentro de las industrias y entre cllas, lo que supone nuevas

oportunidades a 1a vez que problemas para las empresas.

En la esfera comercial, los problemas de propiedad intelectual que tanta importancia han
tenido en ¢l mundo fisico (no virtual), concretamente en el ambito de los derechos de
patentes, marcas y derecho de autor, también se plantcan respecto del comercio
clectronico, pero en este caso son distintos los aspectos que hay que abordar y, en

muchos casos, los plazos para hacerlo son menores.

e Las marcas, por ¢jemplo, que proporcionan a los consumidores un simbolo accesible
asociado al nombre comercinl de una empresa, estan desempeiiando una importante
funcion en ¢l entorno del comercio clectronico, en ¢l que no abundan las

transacciones personales,
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» Respecto  de las patentes, las creativas actividades ccondémicas que. “se - estin
desarrollando para- comerciar en las redes digitales plantean la cuestion de™la

patentabilidad.

Ademas, los ciclos vitales cada vez mas cortos de muchos de los productos y servicios
asociados a Internet y a las tecnologias digitales exigen una adquisicion y observancia

prontas de esos derechos de propiedad intelectual.

Tlay otra distincion de particular relevancia para la propiedad intelectual, en especial
para el derecho de autor y los derechos conexos, respecto del comercio en redes digitales:
como ya se ha sefialado, Internet facilita ¢l comercio de productos tanto fisicos como
intangibles. En lo que se refiere al comercio de productos fisicos, Internet funciona como
un sistema mundial que agiliza las ventas, en el que la solicitud de un pedido y ¢! pago
pueden, tener lugar en linea, si bien los propios bicnes se envian por separado por corrco

o por cualquier otro servicio de distribucion.

Con respecto al comercio de productos intangibles, Internct sirve no sélo como un
sistema para tomentar las ventas, sino también como un sistema para distribuir ¢l propio
producto intangible, como una pieza de misica o un programa, una pelicula o una
publicacion. Esa distribucion pucde tener lugar de manera casi instantdanea. y ¢l producto

intangible pucde viajar virtuahmente sin restricciones a través de las fronteras nacionales.

De hecho, este aspecto del comercio electronico es quizd su dimension mds importante:
hay una logica evidente que justitica el uso de Internet para comprar y vender productos
intangibles que nunca serdn mas que "bits” digitales. Sin embargo, al mismo tiempo, se
acusa la neecesidad de proteecion eficaz en virtud de la propiedad intelectual a fin de

responder a lus dimensiones internacionales de este comercio,

—— -8
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Hoy en dia, la mayoria de las transacciones de comercio electrénico entre empresas y
consumidores  estin  relacionadas con productos  intangibles que pueden enviarse
directamente a la computadora del consumidor a través de la red. Aunque por su
naturaleza misma. esos productos son dificiles de cuantiticar, ¢l contenido que se olrece

esta cada vez mas sujeto a derechos de propiedad intelectual.

Ll camercio de productos intangibles plantea varios problemas de propiedad intelectual,
que se osuman a los que ya plantcan los bienes fisicos. Por ejemplo, las medidas
teenologicas deben desempeiiar una funcion cada vez mds importante en la proteccion de
los derechos de los titulares de propicdad intelectual. Ademas, las cuestiones relativas al
alcance de los derechos y la aplicabilidad de la legislacion vigente, Ia jurisdiceion, el
derecho aplicable, la validez de los contratos y su ¢jecucion se complican cuando los
productos otrecidos no tienen forma fisica.

Este estudio parte det amplio enfogue, anteriormente descerito, de los medios electrénicos
como sistema para realizar operaciones de comercio. centrindose en particular en las
actividades comerciales internacionales y en expansion que tienen lugar en esa red abierta
gue es Internet. Desde ¢l punto de vista de fa propiedad intelectual, este enfoque es
particularmente adecuado ya que, aunque las redes abiertas ofrecen un gran potencial de
nuevas posibilidades comerciales, tambidn plantean importantes riesgos de infraceion de

derechos protegidos. (hup://ecommerce.wipo.int)
1.3. DESARROLLO DEL E-COMMERCE EN OTROS PAISES

E1 erecimiento de Internet y el comercio electronico ha sido, cuando menos, metedrico, y
este ritmo vertiginoso no parcce decaer. Nuevos elementos y estimaciones en los medios
de informacion y otras publicaciones, sobre todo en los tres dltimos afios, explican las
razones de ese auge. Como observacion de cardeter general, las maltiples previsiones que
s¢ han hecho de ese tfendmeno en crecimiento se han puesto una y otra vez en tela de
juicio, en respuesta o una tendencia (que ahora esta desapareciendo) a subestimar la

expansion de ese tendmeno.
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Este estudio no tienc como objetivo ahondar en esas investigaciones y datos. En la

actualidad, todo ¢l mundo coincide en que Internet es el fendomeno de mas ripido

crecimiento de todos los tiempos en el dmbito de las comunicaciones. La tabla

comparativa que se expone a continuacion pone en contexto ¢l impresionante ritmo de

crecimiento de fa World Wide Web, una prestacion fundamental para la mayoria de los

usuarios de Internet. (hip://wawawdatamonitor.com/dmhtmiZdm/dmwisnew. hitm.)

DISTRIBUCION DE SISTEMAS DE
: PORCENTAJE
ALOJAMIENTO EN INTERNET,
WC:m;ul:’l y li.\:‘ild()S Unidu; 7 i (;4 T
- N - I} - - i R R
lzuropa i 24.3
- - ! - = - - P
Australia, Japon y Nueva Zelandia i 6.3
Paises en LlL:S;u‘l'nllo de .»\siury c.l Pacitico 7 73 - 34 T )
Amdrica Lating i 1.6 —
o 04 )
Alrica

Tabla No.1.1 Evolucion de la World Wide Web.

En estos momentos, entre 130 y 200 millones de personas en el mundo estan conectadas a

Internet. En un solo ano, de 1998 a 1999, ¢l mimero de usuarios aumentd en un 55% a

escala mundial. Se caleula que la poblacion mundial en linea sobrepasard los 250

millones de usuarios en 2002, y

alcanzard

los 300-500 millones antes de 2005.

(bttp://www.nytimes.com/library/tech/99/1 1 /biztech/Articulos/ 10net.himl.). Hay mads de

100 millones de usuarios en los

sstados Unidos de América, y Europa tiene ya 35

millones; se prevé que la tasa de crecimiento mas rapida de los proximos ailos se

produzea en Asia

y América Latina.

(hup:/wwwanytimes.comvZlibrary /tech/99/1 Ubiztecl/Articulos/ TOnet.html htp://wwv.dat

amonitor.comdmbtml/dm/dmstsnesw htm).En China, por cjemplo, se caleula que el

namero de usuarios de Internet pasurd de 2.1 milloaes en 1998 a 6,7 millones este afio, y

que aleanzara los 33 millones en 2003, hup//www. bdaco.com.)

- 10 -
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El teidfico en Internet continaa duplicando su volumen cada 100 dias. Moy dia, ¢l nimero
de  nombres de  dominio  registrados sobrepasa los 15,5 millones.
(hip://wwwanetnames.com.) BEn diversas regiones, el uso de Internet ha aleanzado
proporciones de tal envergadura que las empresas no pueden permitirse por mis tiempo
permanceer al margen de la Red, en particular si descan mantener su presencia en ¢l
mercado. Algunos expertos creen que este crecimiento continuard en la misma linca en
los proximoes 20 afios, motivado en particular por los avances tecnoldgicos y la
disminucion  de  los  costos  de  fa informdtica  y  las  telecomunicaciones.

(http://ecommerce.wipo.int.)

El aumento de los ingresos ha sido igualmente impresionante, con  previsiones
constantemente revisadas al alza. Un examen de las principales estimaciones indica que,
partiendo de cero pricticamente en 1995, el comercio electronico mundial se cifro en
26.000 millones de dolares en 1997 y en 43.000 millones cn 1998; se espera que alcance
los 330.000 millones entre 2001 y 2002, y se prevé que Hegue a la extraordinaria cifra de
2 a3 billones de dolares en 2003-2005. La gran mayoria de este crecimiento proviene de
lus transacciones de empresa a empresa, en tanto que ¢l aumento de las transacciones de
los consumidores sigue vidndose perjudicado por impresiones muy extendidas respecto
de ta seguridad de los pagos, los posibles fraudes, vy los problemas de confidencialidad
asocindos  al  acopio  de  datos  personales.  (http//Awww.wired.com/news/politics/
(L1283.21732.00.html)

Hasta ¢l momento. los beneticios mundiales de este nuevo tipo de comercio han sufrido
los efectos de la disparidad de acceso entre regiones geograficas. Empezando con apenas
unos cuantos paises en 1990, es sorprendente ¢ue a mediados de 1998 hubiera ya mas de
200 paises conectados. Al mismo tiempo, sin embargo, la distribucion de sistemas de
alojamiento en Internet (host) -mas del 88% en Norteamérica y LEuropa- pone en
evidencia  las  diferencins en cuanto  a la participacion  de las  regiones.

(hitp/Avaw gipoorg,)
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1.4. DESARROLLO DEL E-COMMERCE EN MEXICO

En Meéxico, aunque los experimentos de interconexion de equipos empezaron desde los
70°s, éstos no sc llevaron a la prictica sino hasta Junio de 1996, cuando ¢l ITESM,
campus Monterrey se conecta a BITNET (EDUCOM), a través de una linca conmutada a
la Universidad de Texas, en San Antonio. La velocidad del enlace era de 2400 bps y los
equipos interconectados cran mdquinas IBN 4381, Se realizaban dos conexiones al dia,
con duracion de 30 minutos. En 1987, la UNANM establece su conexion a BITNET a
través del I'TESM y meses mas tarde su propio enlace satelital (Satélite Morelos [1).

(Historia de Ta REDUNAM. hup://www.nic.unam.mx/redunam/historia.huml).

Posteriormente, estos experimentos se formalizaron y las conexiones fueron establecidas
de manera dedicada, y después de tres o cuatro aiios de conexiones esporddicas, esto
marcd la fecha oficial en la cual se conectaba el pais a Internet. Y segun los datos de la

National Science Foundation (NSF):

| T VI_,M;“ [ FECHADE CONEXIONINCIAL A
| NSFnet

Argcnﬁﬁa T B Ty e —
Miramil T o0 =
[JChile ' T oo T
[ Colombia N — ; . = FT R— E
Costa Rica ] rYoR . K
Ecuador . 1 - 07792 i ’
México - ‘ - 7072/3‘) S PSRN .‘
Por w‘ 11/93 ==
Venezuela - ;' — - 62/‘)2 T “:
! ) T s

Tubla No.1.2. Fechas de Conexion de diferentes Paises en

Latinoamérica.(fip: nic.merit.edw/nsfuet/statistics/nets. by country)
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Si comparamos cstas fechas con algunos paises desarrollados, encontraremos que no
existe mucha diferencia en las fechas, de hecho en algunos casos nuestras conexiones son

anteriores a estos paises.

PALS FECHA DE CONEXION INICIAL AL
; NSFnet

Alemanian 7 A ‘ 09789 )
Awstalia T T ol T
Japon ' | ] 08/89
Reino Unido ] | 7 4 04/89 T
Sweem T T ] hwss
Suiza — ' ; ) 03793 o

Tubla No.l1.3. Fechas de Conexidn de diferentes Paises

Desarrollados, (fip:nic.merit.edw/nsfnet/statistics/nets. by country)

hternet por si mismo no genera un desarrollo, esto es un hecho, y estos Gltimos afios son
la prueba de ello. Aunque los primeros cinco ailos fucron mds una vision a largo plazo de
muchas universidades en nuestra region que una conciencia de lo que podia representar

en la industria de las telecomunicaciones o ¢l correo electronico.

Fueron las universidades principalmente, las que impulsaron la conexion a Internet en sus
paises. Sin ir muy lejos. la administracion del dominio nacional (responsabilidad que se
otorga a la entidades pioneras de Internet en su pais) en la mayoria de los paises latinos se

encuentra en una universidad,

- 13-
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En los primeros cinco ailos, no sucediéo nada trascendente desde el punto de vista
econdmico, aunque desde ¢l punto de vista tecnologico se consolidaron muchas redes
nacionales, el impacto de Internet a nivel regional era minimo, con una penetracion
inferior al 0.1% cn paises como México, Chile y Argentina. Influyo el hecho de que la
tele densidad en estos paises ha sido inferior al 20%., muy por debajo del nivel que
mancjan los paises desarrollados. A partir de la segunda mitad de 1a década de los 90°s se
presenta ¢l fenomeno del WWW y en algunos paises latinos, la apertura en materia

telefénica.

S 4 -
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2.1. CONCEPTO DEL E-COMMERCE

EEl comercio electrdnico es una aplicacion de la tecnologia Internet (Greenstein, 1999), es
el término mas utilizado para hacer referencia ‘a las aplicaciones empresariales del

conjunto de medios clectronicos de comunicacion basados en esta Red.

En términos generales, se define como el desarrollo de actividades econémicas a través
de las redes de telecomunicaciones y se basa en la transmision electrénica de datos,
incluyendo textos, sonidos ¢ imdgenes. Segin esta definicion los conceptos de comercio
cleetronico y comunicacion clectrdnica son sinonimos, si bien, ¢l primero esta mas

extendido.

Ejemplo de Cornercio Electréonico

Banco dcl
compradot

e

Transacclon

comurchasl
-

B “Banco del
>

i vendedor
ik

vendedor

Fig.2.1. Ijemmplo del Comercio Electrénico
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Il comercio clectrénico incluye actividades muy diversas como el intercambio de bienes
y servicios, ¢l suministro online de contenido digital. la transferencia electronica de
fondos, las compras puablicas. los servicios postventa, actividades dc promocion y
publicidad de productos y servicios, campaiias de imagen de las organizaciones,
marketing en general, facilitacion de los contactos entre los agenles de comercio,
seguimiento e investigacion de mercados, concursos clectronicos y soporte para la

comparticion de negocios, vte.

En ¢l mismo sentido se pronuncian Ponce y Escanciano (Ponce y Escenciano,1997) que
lo definen desde un punto de vista gencral como Ia realizacion, a través de redes de

telecomunicacion, de actividades relativas a un negocio empresarial que conllevan a un

intercambio de valor. Especiticamente consideran comercio electronico las siguientes

actividades:

e Promocion y anuncio de bienes y servicios

s  Comunicaciones entre fabricantes ¥y comerciantes

e Observacion y andlisis de mercados

e Entrega de bienes y servicios de pre y postventa.

En general, se detine como todo tipo de negocio, transaccion administrativa o
intercambio de informacion que utilice cualquier teenologia de la informacion y de las
comunicaciones (Comision Europea, 1999). La delimitacion correcta del concepto cs
muy importante ya que existe una cierta contusion en torno al mismo, en el sentido de
asociar ¢l comercio electronico anicamente a Internet y a la venta a través de una tienda

virtual.

Las actividades que se engloban en el concepto de comercio clectrénico son- las

siguientes:

+  Listablecimiento de los contactos entre el cliente ¥ los proveedores.
* Intercambio de bienes ¥ servicios,
e Intercambio de informacion.

-17-
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e Suministro en la linea de contenidos digitales.

» Pagos clectronicos (usando la transferencia electrdnica de fondos, tarjetas de crédito,
cheques electronicos o dinero electronico).

e Organizaciones virtuales,

o Comparlicion de procesos de negocio entre la organizacion y sus coluboradores.

e Prestacion de servicios en linea (online sourcing).

e Contratacion publica, subastas y servicios de preventa y postventa,

En lo referente a las teenologias wilizadas para la implementacion del comercio
electronico en las organizaciones, hay que decir que se puede realizar utilizando correo
clectronico.  fax, multimedia, directorios. transferencia  electronicn de  fondos o
intereambio ¢lectronico de documentos, Este uhiimo se considera ¢l origen del comercio
clectronico, ¥ sc conoce como EDI o fa transmision electronica entre aplicaciones
informiiticas de distintas organizaciones, de documentos comerciales ¥ administrativos

normalizados wilizando para cllo redes de comunicacion (Gareia Martin, 1995).

Esta teenologia se ha aplicado en la automatizacion del ajuste, entre organizaciones. de
las cuentas a cobrar, a pagar y el proceso de érdenes de compra. Las actividades pioneras
se dicron en los sectores Distribucion, Transporte, Sanidad. Seguros, Financicro y
Energia, pero su desarrollo ha sido muy lento debido o que requieren costosos sistemas
de intormacion basados en VANs (ver glosario). que son gestionadas para proveer cste
tipo de servicios a grupos de organizaciones. Este hecho ha provocado ademis que exista
un numero limitado de organizaciones que dispongan de las inversiones necesarias para

readizar EDIL

Las teenologias abiertas, como los medios basados en Internet, han extendido los
beneficios del comercio electronico a todo tipo de organizaciones y a usuarios
particulares en general. En comparacion con cl EDI, estos medios permiten intercambiar
cualquier tipo de informacion y aumentan ef nimero de organizaciones susceptibles de
realizar EDL derivado de los costes reducidos de acceso o los mismos. Las PYMIES

- I8 -
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pueden implantar de este modo también sistemas 1EDI, basados, no en redes privadas,

sino en redes pablicas.

En los ltimos afios se estin desarrollundo estandares para que ¢l EDI pueda realizase a
través de Internet, debido sobre todo a que las organizaciones se han percatado ‘de la
reduceion de costos que experimentan si sustituyen o complementan el uso de las redes

de valor afladido por Internet (Copeland y Hwang, 1997).

2.2. CLASIFICACION DEL E-COMMERCE.

Ya que se ha analizado y tratado de llegar a un concepto del comercio electronico, es
necesario iniciar con la busqueda de las diferentes modalidades que nos presenta este

sistema.

Existen algunos criterios bajo los que se establece la division o mejor dicho Ia

clasificacion del Comercio Electrdnico, como se muestra en la siguiente tabla:

P e e J— —

CRITERIOS i MODALIDADES

= Empresa-Empresa

. X . *  Empresa-Consumidor particular
Scgun los agentes  que intervienen en el

. . ®*  Empresa-Administracion
intercambio | . . ) |
= Ciudadano-Administracion |

. .. 1* Actividades poco complejas
Septin su grado de complejidad ; L )
1*  Actividades Complcjas

o L . = Comercio electronico indirecto
Scpin su eriterio comercial i L .
*  Comercio electronico directo

. ) . *  Fradicional c-commerce
Segan la teenologia utilizada

= Internet-base del e-commerce

Tabla No. 2.1, Modalidades del Comercio Electrénico
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2.1.1. SEGUN LOS AGENTES INTERVINIENTES EN EL INTERCAMBIO.

Dentro de esta grande clasificacion y de hecho la que mas conocida o mds utilizada en
esta fasc del comercio clectronico, cuenta con la siguientes subdivisiones. (Espirit’s

[Zlectronic Commerce Team, 1996).

B2A — Empresa ‘4— 820

Cliente
Ciudadano

RSOt e Dpedurapeput oy

Fig.2.2, Categorias del Comercio Electrinico segiin los Agentes Intervinientes en el
Intercambio.

2.1.1.1. Empresa-Empresa (Business-business).

Cualquicr intercambio que tenga  lugar entre dos organizaciones (compra-venta,
intercambio de informacion, comparticion de negocios, cte.). Este tipo de comercio
clectronico proporciona nuevos canales de comunicacion, intercambio, seleccion de
informacion y facilita la implementacion de estrategias de cooperaciéon, ademas propicia
la aparicion de nuevos intermediarios. Las organizaciones en fa actualidad suelen realizar
comercio clectronico para relacionarse con sus socios, pero en pocos aftos se utilizard

para el diseno, venta y distribucion de sus productos v servicios.

-20-
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Normalmente se hace referencin o esta modalidad - de - comercio” electronico como
empresa-empresa o business-business, pero dado que el concepto de comercio clectrénico
no se refiere solo a relaciones comerciales, serin mas conveniente utilizar el término de

organizacion-organizacion.
2.1.1.2. Empresa-Consumidor Final,

Intercambio de informacion, bicnes o servicios entre una organizaciéon y sus publicos
externos (clientes, clientes potenciales, empleados, accionistas, cte.). En lugar de utilizar
la dicotomia empresa-cliente final ¢s mas aconsejable utilizar fa relacion organizacion-
publicos externos. ya que ¢l comercio electronico permite crear valor adadido en las
relaciones entre cualquier organizacion y cualquiera de sus publicos, no solo con los
clientes. en el caso de organizaciones ccondmicas, sino por cjemplo, con tos accionistas o

con los clientes potenciales.

2.1.1.3. Empresa-Administracion.

Relacion a través de redes de telecomunicaciones entre una organizacion y las
Administraciones Piblicas. El desarrolio de esta modalidad puede conducir a Ia adopcion
de sistemas de comercio electronico de forma obligatoria.

2.1.1.4. Ciudadano-Administracion.

Relacion entre los ciudadanos. y las Administraciones publicas a través de redes de

telecomunicaciones para la obtencion de informacion, el pago de impuestos, ete.
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2.1.2. CLASIFICACION SEGUN EL GRADO DE COMPLEJIDAD “DE ‘LAS
ACTIVIDADES DESARROLLADAS. : o )

De acuerdo al tipo de actividad a desarrollar a través de las redes de telecomunicaciones,
la clasificacion que se puede dar del comercio electrénico son: Actividades poco

complejas y las complejas.
2.1.2.1. Actividades poco Complejas.

La promocion de la organizacién, ¢l soporte pre/postventa y la presencia electrénica. Se
suelen realizar a través de ln WWW, los costos soportados por la organizacién son

escasos y no se asumen ricsgos relativos al desconocimiento del resto de los agentes.
2.1.2.2 Actividades Complejas.

Venta y distribucion de sus productos y servicios en ¢l dambito nacional o internacional,
pagos electronicos y procesos compartidos, en este caso el riego de los intercambios
aumenta. La complejidad se reduce si las relaciones se establecen entre agentes

conocidos.

2.1.3. CLASIFICACION SEGUN LOS BIENES Y/O SERVICIOS.

La realizacion de las actividades de venta y distribucion a través de Internet esti
condicionada por las caracteristicas de los bienes y/o servicios ofertados por la
organizacion. tn este sentido se manifiesta la siguiente subclasificacion. (ISPO, 1999)
2.1.3.1. Comercio Eleetronico Indirecto.

Consiste en el pedido electronico de bienes tangibles. La entrega sucle tener lugar a

travds de los servicios de correo o servicios de mensajeria, ya que la distribuciéon no

puede tener lugar o través de la red.
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2.1.3.2. Comercio Electrénico Directo,

Se refiere- a hacer pedido y entrega en linea de bienes intangibles. Determinados
productos y servicios, como por cjemplo: programas informiticos, periddicos, revistas,
miusica, consultoria, entretenimiento. servicios financieros, cducacion, se conduciran en

un futuro o través del comercio electronico basado en Internet principalmente.
2.1.4. SEGUN LA TECNOLOGIA UTILIZADA.

De acuerdo al tipo de tecnologia se tienen las siguientes modalidades de Comercio

Electronico.
2.1.4.1.Comercio Electronico Tradicional.

El comercio electrénico tradicional utiliza Redes de Valor Anadido. Sus caracteristicas

son las siguientes:

= Sélointervienen organizaciones y/o cmpresas.

= Se trata de entornos cerrados en los que interactiian Gnicamente los agentes de un
sector.

* Las redes son cerradas y propicdad de los participantes.

= Su ventaju principal ¢s que los participantes son conocidos y dignos de confianza por
lo tanto la seguridad torma parte del diseno de la red.

= Sc ha desarrollado principalmente en grandes empresas, en ¢l sector financicro, en
algunos mercados de materias primas y en la actividad turistica, con los sistemas de

reservas.,
2.1.4.2.Comercio Electronico basado en Internet.

La parte esencial de este tipo de comercio es ¢l uso del Internet. Las principales

caracteristicas son:
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= Facilita un entorno econémico mundial abicrto.
= Existen un sin numero de participantes
-

medidas de seguridad y autentificacion.

Los participantes pueden o no scr conocidos por lo que se hacen necesarias - las

Algunas de las diferencias entre ¢l comercio electronico basado en Internet y ¢l basudo en

otras redes se presenta en fa siguiente tabla,

COMERCIO ELECTRONICO BASADO
EN OTRAS REDES

COMERCIO ELECTRONICO BASADO
ENINTERNET

Solo  intervienen  organizaciones  y/o

CIMPresias,

Organizaciones-pliblico externos

-
*  Organizacion-organizacion
-

Organizacion-Administraciones

publicas.

Suele tratarse de entornos cerrados, donde
interactiian  Gnicamente los agentes de un

sector,

El entorno ccondmico es mundial y abierto

t
|

Numero limitado de participantes

ilimitado de

B

participantes.,

Ste un numero

Rede cereadas propiedad de los participantes

Las redes son abiertas. no estan protegidas.

Hearticipantes

conocidos y  dignos  del

contianza

Los participantes pueden ser conocidos o

desconocidos

La sceguridad forma parte del diseno de la

red

autentificacion.

El mereado es un circulo

[E—

La red es el mercado

2

Tablu No.

2. Diferenciays del Comercio Electrénico basado en Internet vs. El basado

en otras redes,

X
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2.3 VENTAJAS DEL E-COMMERCE

I3l comercio electrénico manitiesta una serie de ventajas tanto para las empresas como

para los clientes, a continuacion se puntualizan dichas ventajas:

= Presencia Global/Eleccion Global, Los limites del comercio electrénico no tienen
definidos fronteras geogrdlicas o nacionales, sino por la cobertura de las redes de
ordenadores. Como las redes mds importantes son de ambito global, ¢l comercio
clectronico permite incluso a los proveedores mas pequeiios alcanzar una presencia

global y hacer negocios en todo el mundo.

* El beneficio del cliente correspondiente es la eleccign global que puede elegir entre
todos los proveedores potenciales de un determinado producto o servicio, sin tener en

cuenta su localizacion geografica.

*  Aumento de la competitividad/Calidad del Servicio. El comercio clectronico
permite a los provecdores aumentar la competitividad llegando a estar mas cerca de
sus clientes. Como por cjemplo, muchas compaiias emplean la tecnologia del
comercio electronico para ofrecer un mejor soporte pre y posventa, incrementando los
niveles de intormacion de los productos, la guias de uso, y una rapida respuesta a las
demandas de los clientes. El beneficio correspondiente por parte del cliente es una

mejora en la calidad del servicio,

= Adcecuacion generalizada/Productos y servicios personalizados. Con la interaccion
clectronica, los proveedores pueden tener informacion detallada de las necesidades de
cada cliente individual y automaiticamente ajustar sus productos y servicios. Esto da
comao resultado productos a medida comparables a los ofrecidos por especialistas pero
a precios del mercado masivo. Ui simple ejemplo es un almacén en-linca diseiado
para lectores individuales que en cada aceeso enfatiza los articulos de interdés y

excluye los ya leidos.
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= Cadenas de entrega mis corta o inexistentes/respucesta ripida a las necesidades.,

El comercio clectronico permite a menudo reducir de manera dristica las cadenas de
entrega. Hay muchos ejemplos habituales en los que los bienes son vendidos
directamente por los fabricantes a los consumidores, evitundo los retardos postales,
los almacenamicentos intermedios y los retrasos de distribucion. La contribucion del
comercio clectronico no es hacer posible tal distribucion directa, lo que puede
conseguirse usando catilogos en papel y encargos por teléfono o carta, sino hacerla

priactica en términos de precio y tiempo.

* El cjemplo externo es el caso de productos y servicios que pueden ser distribuidos

clectrénicamente,  en los que la cadenn de  distribucion  puede  suprimirse

completamente. Esto tiene implicaciones masivas en la industria del ocio (peliculas,
vidco, muisica. revistas, periddicos), para las industrias de la informacion y la
educacion (incluyendo todas las formas de publicidad) y para las empresas de
desarrollo y distribucion de software. El beneficio por parte del cliente es la
posibilidad de obtener rapidamenie el producto preciso que necesita, sin estar

limitado a los stocks actuales del distributdor local.

*  Reduccion de Costos/Reduccion de Precios. Una de lus mayores contribuciones del
comercio clectronico ¢s la reduccion de los costos de transaccion. Mientras que el
costo de una transaccion comercial que implica interaccion humana puede medirse en
dolares, el costo de levar a cabo una transaccion similar electronicamente puede ser
de unos pocos pesos. De aqui que, algunos procesos comerciales que implican
interacciones rutinarias pueden reducirse de costo substancialmente, lo que puede

traducirse en reducciones importantes de precio para los clientes.

* Nue

s oportunidades de negocio/Nuevos productos ¥y servicios. Ademds de la
redefinicion de mercado  para producios v servicios  existentes, el comercio
clectronico también proporciona productos y servicios completamente nuevos. Los
cjemplos incluyen servicios sobre redes, servicios de directorios. o scrvicios de

contactos, esto es, establecer contactos iniciales entre clientes  y  proveedores
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De

potenciales 'y muchos tipos de servicios de informacion en-linea. Aunque las
oportunidades y benelicios son distintos, hay fuertes interrelaciones entre ellos. Por
cjemplo, el aumento de la competitividad y la calidad de los servicios puede derivarse
en parte de la personalizacion masiva, mientras que el acortamiento de las cadenas de

entrega puede contribuir a la reduccion de costos y precios.

una manera general el comercio electronico presenta los siguientes beneficios:

Relativos a la gestion de 1la documentacion comercial de la organizacion.,

Mediante un sistema de comercio electronico se destina menos tiempo a tarcas

administrativas, se reduce notablemente la utilizacion de documentos, en formato
papel, se racionaliza ¢l almacenamiento de documentos, se logra una mayor precision
y reduccion de errores derivados de la menor introduccion de datos, se puede
automatizar el control financiero, los cobros y pagos y otras transacciones. ademis de
le automatizacion de algunos asientos contables.

Relativos a la logistica.

Mejor control del movimiento de mercancias, mayor rapidez en la confirmacion de
ofertas y pedidos con lo que se puede optimizar la gestion de stocks, transmision de la
informacion entre proveedor y drea de produccion de la organizacion por medios
clectronicos reduciendo fos tiempos, ete.

Repercusion estratégi

s mejora de la imagen y el servicio ante los clientes.

Se puede responder con mds rapidez a las necesidades del mercado, supone una
barrera de entrada a aquellas organizaciones que no tienen implementado un sistema
de Comercio Electronico (para algunos sectores la utilizacion de estos sistemas EDI
se¢ ha convertido en obligatoria) y ademas refuerza las relaciones y uniones
estratégicus entre organizaciones.

Aspuectos organizativos,

Muejora la calidad. la integracion y facilidad de aceeso a la informacion para la toma
de decisiones, incrementa la disciplina interna en la formalizacion de los pedidos, s e
produce  un cambio  cultural, y se implementan nuevas  metodologias  como

automatizacion de flujos de trabajo.
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2.4 SEGURIDAD DEL E-COMMERCE,

La seguridad es un tema que preocupa a muchos consumidores en Internet y en el mundo
de B2B hay incluso mas motivos de preocupacion. s un reto permanente mantener los
datos y la informacion protegidos al mismo tiempo que se garantiza que tanto clientes
como socios obtengan la informacion y las tacilidades que necesitan. Aunque el tema de

seguridad es complejo, sus fundimentos bastan para establecer relaciones B2B seguras.

A falta de seguridad cfectiva, los socios de negocios y los clientes tendrian razén en ser
cautelosos respecto de cualquier compromiso importante con un producto o servicio de la
compaiiia. en particular porque los requerimientos de seguridad habitualmente son el
miaximo comin denominador. Una compaiiia gque pretenda participar en una red debe

tener sistemas de seguridad y estandares B213 del mas alto nivel,

Uno de los atractivos mis grandes de Internet es qgue se basa en estindares de
comunicacion abicrtos. Sin embargo, en lo referente a la seguridad, tal apertura es su
mayor defecto. La seguridad tiene muchos aspectos diferentes: acceso, datos, protocolos,
informacion y transacciones. Cada sistema cuenta con un mecanismo para mantencr los

sistemas y datos fuera del aleance de quicnes no deban tener acceso a ellos.
2.4.1 ENCRIPTACION, AUTENTICACION [ INTEGRIDAD DE MENSAJES.

Cada uno de estos aspectos basicos de los sistemas de seguridad desempeiia un papel
importantc en el desarrollo de sistemas mas seguros. El proceso de encriptacion codifica
fos datos en una forma tal que sélo el remitente y el destinatario puedan entenderlos;
nadic mis puede leer o interpretar la informacion. Muchos sistemas de encriptacion se
basan en algoritmos y claves: el algoritmo usa procesos matemiticos para cifrar los datos
de una manera tnica: mientras que las claves se usan para descifrarlos segin reglas

previamente definidas,
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Los sistemas de una clave wilizan fa misma clave para codificar los datos antes de la
transmision y para decodificarlos cuando llegan al destinatario. Los de doble clave
incluyen una clave privado y otra publica. Estas se generan matemdticamente para
asegurar que el mensaje codificado con una solo pueda ser decoditicado con Ia otra. En
general, una clave publica es depositada electréanicamente en un lugar de seguridad, como
un banco u otra institucion fiable, y esta disponible para quien desce usarla. La clave
privada se retiene para cifrar y descifrar mensajes. Las matemadticas empleadas en las
claves publicas y privadas tienen el beneficio adicional de identificar a la persona que

origina fa transaccion o el mensaje.

La autenticacion cs ¢l método utilizado para verificar que ¢l remitente y el destinatario
sean quienes dicen ser, de modo que la transferencia o transaceion pueda realizarse. La
integridad del mensaje comprende agregar una suma de verificacion a cada mensaje para
cerciorarse de que el contenido no cambio durante la transmision, (Tal suma garantiza
que el contenido del mensaje no cambie después de enviarlo o de recibirlo.) El software
que envia el mensaje calcula la suma de verificacion y lo adjunta al mensaje. El software
receptor del mensaje comprueba que la suma de verificacion coincida con ¢l resultado de
L suma remitida. Silas sumas coinciden, hay una gran posibilidad de que el mensaje

recibido sea el enviado.

Los principios bisicos de encriptacion, autenticacion v seguridad son la base de muchos
sistemas de seguridad en Internet, si bien estin disponibles en una gran variedad de
formas sepan fa complejidad y necesidades de las transacciones de los sistemas de
comereio electronico en que se emplean. Numerosos sistemas de seguridad utilizan uno o

mas de los estindares mencionados en la siguiente tabla:

-9 .
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ESTANDAR | FUNCION 1 APLICACION B2B !
I A IAplicaciones  que  utilizan
SSL(Capa de Zabcalos || Seguridad para los paquetes) i
It ] S, 5S¢ ore
! \ navegadores servidores
Scguros) de datos en la capa de red l

Web y sistemas de Internet.

S-hitp
(ITTP seguro)

J

Scguridad en ¢l nivel de la

|
i
i
transaccion Web !
i

20,

Aplicaciones  que  ut

navegadores, scrvidorcs‘

Web, y sistemas de Internet.

4

Transmision

| Encriptacion y autenticacion, segura de
i 1
PGP fpara  corrco clectronicodcorrea clectronico para
il 1 )
Hransmitido por Internet | informacion de importancia
ISeguridad  para  archivos!
R . . 1
i .. tAplicaciones  de  correo;
N Jadjuntos de correo . ‘
MIME scgura | L. . |electronico seguras con,
felectronico  en  diferentes), . . ) - !
| N Jenceriptacion y firma digital.
iplatatormas |
1Seguridad para

Transacciones

Segura (SET)

Electronica

transacciones con tarjetas de)
I
crédito {

1 Pagos y cargos de comercio)

Felectronico.

Tabla No, 2.3, Estindares

242 FIREWALLS

importantes de Seguridad en

Electronico

Interncet para el Comercio

Las firewalls previenen que usuarios ¢ informacion no deseados ingresen a una red

corporativa o Intranet. Toda organizacion que considere alguna forma de sistema B28

debe prestar especial interés en las firewalls ¥ como se implementan. Controlan el acceso

basindose en ¢l contenido de los paquetes de datos transmitidos entre las partes y los

dispositivos en fa ved. (Ver figura 2.1)
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Figura No. 2.1, La Firewall

Cuando los usuarios al sistema, su identidad es validada por la firewall. Se permite el
accesos a los participantes legitimos, mientras que la firewall protege al sistema contra
extrafios no autorizados. En general, las firewalls sce utilizan con otros sistemas de
sceguridad. como la autenticacion, firmas digitales y sistemas de proteccién contra virus.
Cuando sc usan ¢n conjunto estos sistemas, es posible crear una red privada virtual

(VPN) con conexiones seguras y contiables entre sistema 321,

Las firewalls y las configuraciones de seguridad van desde las mas sencillas hasta las mas
complejas. Salvaguardar los datos y la integridad de los clientes y de las relaciones de
negocios es una carga pesadie y, sunque Internet se disend para ser abierto, mucha
compafias invierten miles (0 millones) de dolares para controlar el acceso a su

informacion.

Lus subredes filtradus. servidores proxy, puertas de enlace y enrutadores son los
componentes de la infraestructura que constituye este mundo. Una de las contrataciones
mis importantes de una organizacion que este desarrollando un sitio B2B es la de un
experto en seguridad y especialista en teenologia de la informacion, ya que sin un sistema

de seguridad todo To relacionado con la teenologia y arquitectura det negocio se vuelve

——TESIS-CON—
FALLA Df ORIGEN

discutible.

1
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2.4.3 TRANSACCIONES.

La tecnologia necesaria para las transacciones B2B es mucho mas compleja que la usada
en la mayoria de las aplicaciones B2C, principalmente debido a la necesidad de integrar
informacion requerida para una transaccion pucda realizarse y al manejo estricto de las

reglas de los negocios para tener la certeza de que dichas reglas se acatan con integridad.

Il software de transacciones garantiza que las reglas financieras y de negocios se
ejecuten segun los requerimientos de las transacciones y de procesos especilicos. Mucho
antes del desarrollo de Internet, gran parte de esas reglas cran encapsuladas en
transacciones  clectronicas seguras entre los negocios. utilizando principalmente 1a

teenologia conocida como EDI.
2.4.4 EDL

Los sistemas EDI (Intercambio Electrénico de Documentos) son el niecanismo para la
entrada, autenticacion, validacion, realizacion de acuerdos. pagos y transacciones ocurran
en cuestion de segundos en y una red segura. Antes de Internet, era muy costoso
implementar los sistemas EDI, en parte debido a que generalmente cada intercambio
precisaba una red personalizada o rentar tiempo vy uncho de banda en una red EDI
publica. Los altos costos de los EDI limitaron su uso a grandes compailias en que se
justificaba el importante gasto. Sin embargo, puesto que ahora muchos sistemas mas
utilizan Internet como medio de entrega, los costos han disminuido y la accesibilidad se

ha incrementado considerablemente.

Los sistemas EDI permiten a los usuarios definir procesos de trabajo entre empresas y
establecer procedimicntos para cada elemento del proceso de transaceion. Muchas
transacciones se manejan con los protocolos SSL y S-HTTP (Tabla 2.3). Al contar con un
mecanismo  seguro para hacer negocios con un navegador casi estandar, muchos

comerciantes y fabricantes usan ampliamente los sistemas EDI (Figura 2.2).

- 32 -
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FIED PLHSONALIZADA
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Figura No. 2.2, Intercambio Electronico de Documentos en el Trabajo

Antes de la introduccion de Web, muchos sistemas y transacciones EDI se ejeculaban
mediante redes seguras de valor agregado (VAN's), dedicada y seguras. Numerosos
proveedores de sistemas EDD han hecho que sus productos y servicios estén disponibles
en Web mediante ¢l uso de protocolos Web seguros o téenicas de entunelamiento con
quien crean redes privadas virtuales para sus clientes. Ademas, muchos de los nucvos

sistemas se basan en el XML (lenguaje Marcado Extensible).

MAS FINANCIEROS.

el caso de empresas que venden productos a otros negocios mediante Internet, el
estandar de transaceion clectronica segura (SI2T) es otro en el espacio EDL Al igual que
en las transacciones convencionales, el cliente primero configura una cuenta valida y
luego recibe un certificado gque contiene una clave publica para autenticar la transaceion.
A Nin de que los comerciantes puedan procesar una transaccion, necesitan tener

certiticados que contengan tanto las claves pablicas del banco como las suyuas propias.

- 33 -
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Una vez que se procesa la informacién sobre el precio y el producto, ¢l comerciante
verifica fa firma digital del cliente y envia la orden al banco con la informacion de su
propio certificado y del pago. Al final del proceso, ¢l banco verifica la firma del
comerciante y el componente de pago del mensaje, y entonces se autoriza el pago para

que ¢l comerciante pueda surtir el pedido.

2.4.6. IMPUESTOS.

Muchas transacciones en que debe darse seguimicento a los impuestos utilizan software
especializado, diseiado para calcular y separar los elementos gravables. Por fortuna, en la
actualidad muchos proveedores de sistemas tienen sus propios paquetes fiscales o,

incluso mejor, obticnen uno de un proveedor especializado en esta drea.

Los impuestos en Internet contintian siendo una cuestion candente para los politicos,
algunos de los cuales consideran que estin perdiendo ingresos considerables por el
estatus de Internet. libre de impuestos. Por esta razon, es probable que cambien las leyes
del comercio electronico en cuanto a impuestos. Ponerse en contacto con un proveedor
experimentado en cuestiones de  impuestos  permitirda ahorrar mucho en’ costos de

programacion tuturos.

2.4.7 OTROS SISTEMAS DE TRANSACCIONES.

IZn muchos de los sistemas B2B. actualmente se utiliza una combinacion de mdquinas
EDI, XML y de transacciones de propictario, integrados en la plataforma del proveedor
que abastece cf sistema. Muchos sistemas B2B requieren integracion con los sistemas de
oficina y plancacion de recursos empresariales (ERP), por lo que es muy importante

administrar las actividades entre estos ambientes.

E1 uso de sistemas de tipo propictario, tal vez sea mis penetrante en la actualidad de lo
que serid en el futuro. Conforme las industrias empiccen a establecer estandares de

comunicaciones ¥ transacciones basados en modelos como XML, decrecera la necesidad
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de sistemas de tipo propictario, En industrias que utilizan ¢l sistema ERP o ¢l de alimacén
de datos como el sistema principal para administrar la informacion, es probable que estos
sistemas contintien teniendo influencia en las platatormas:de comercio clectronico 'y en

sus estindares de administracion de transacciones.
2.4.8 XML, EL ESTANDAR MAS RECIENTE.

XML, sc estd convirtiendo en un estandar de facto para las transacciones en muchas
industrias. Disciiado como una herramicenta para aplicaciones orientadas a documentos,
su flexibilidad csta logrando rapidamente que sea la herramienta preferida en muchas
aplicaciones B2B. como las organizaciones pueden detinir fos protocolos en ambos lados

de la transaccion, XML complementa ficilmente a las aplicaciones EDI en Web.

l.os creadores de XML, plancaron desarrollar un metalenguaje que podria superar la
complejidad de HITMIL ¥ que al mismo tiempo permitiera encapsular una descripeion
inteligente del lengugje. En términos sencillos, XML permite a os usuarios desarrollar su
propio lenguaje de comunicacion sin tener que cargar con todo lo que viene con HTML.
Micentras que puede considerarse a muchas teenologias como meras aplicaciones, XML,
tiene tal poder ¢ impacto que en si mismo es un adelanto innovador. A diferencia de otros
estindares que se han basado en innovaciones de proveedores, XML, es independiente de

praveedores, con lo que resulta mas atractivo como una forma de hacer negocios.

Se ha convertido en ¢l estindar que finalmente vineula las actividades Web y de bases de
datos ¢n un marco de trabajo comun. Al tener tanto los beneficios de HTML como el
poder de ampliarse a si mismo, XML, ha creado un nuevo ambicnte de desarrollo para
que lo aprovechen los empresarios. n la siguiente tabla se describe el poder de XML, y
se ilustra su capacidad de transtormacion y ampliacion para satisfacer importantes

reguerimientos del mercado.
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aplicacion sobre su presentacion

ITML
. . X e XML describe el formato y la
e HTML describe ¢l contenido del .. .
3 presentacion y proporciona control de
documento  y no tiene control de

la aplicacion sobre ¢l contenido del

documento

e FEn general solo es de ficil lectura con
un navegador

e Los documentos sc  pucden leer,
intercambiar y manipular con muchas

aplicaciones.

*  Marcacion no extensible

e Lenguagje de marcacion extendible para

crear  aplicaciones  especificas  de

industrias y clientes.

e Sin control de acceso de contexto

= Control de acceso y contexto

Figura No. 2.4. Comparacion de HTML con XML

2.4 PROBLEMAS EN LA IMPLANTACION DEL E-COMMERCE.

Asi como ¢n el Comercio electronico

encontramos grandes ventajas tanto para

provecedores como para los consumidores, también encontramos algunos obstaculos en la

implantacion de dicho comercio, los cuales en términos generales son:

hogares.

* Infracstructura de las redes de

infracstructura de banda ancha.

comunicaciones

Alto costo de las llamadas, impuesto por los operadores de telecomunicaciones,

El ordenador hoy por hoy aun no es un elemento de informacion y trabajo en los

lenta,

necesidad de crear la

Incertidumbre juridica (definicion de los derechos del comprador, deberes del
vendedor, la legislacion a aplicar en la compra la del pais vendedor o la del

comprador o la del intermediario. propicdad intelectual, proteceion legal de los
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rvicios de acceso restringido diversidad de legislaciones regionales, nacionales ¢

imernacionales, necesidad de una legislacion internacional del Comercio electrénico.

= Problemas arancelarios . Los productos se venden en paises diferentes sin tener en
cuenta fronteras politicas.

= Problemas fiscales. Las administraciones de hacienda de todos los paises intentan
contabilizar y mantener un control sobre las actividades del comercio electrénico.
Necesidad de una factura electrénica.

= Problemas de seguridad y proteccion de datos, sobre todo a la hora de hacer pagos.

= La faltn de estandares tanto en los sistemas de pago. como cn las plataformas
informaticas para ¢l comercio clectronico,

= Desconlianza de los posibles clicntes en los nuevos sistemas de negocio, sobre todo
en lo referido a la sepuridad de datos sensibles y pagos.

= Ll cambio en la estructura mereantil (fabricante-mayorista-minorista-detallista) ahora
el cliente puede hacer su compra directamente al tabricante. Desaparecen los
intermediarios ¥ por tanto aumento del desempleo, Ahora un negocio pequeiio puede
competir con una gran multinacional en igualdad de condiciones.

= LEscasa cultura del pago por medios No ‘Tradicionales.

= La falta de sistemas multilingiies de navegacion en Internet,

2.5 PERSPECTIVA Y FUTURO DEL E-COMMERCE EN MEXICO.

Un reciente informe de eMarketer recoge las impresiones sobre el mercado del comercio
clectronico en México, Recientemente Alfredo Capote, responsable de IBM México,
realizo unas optimistas declaraciones sobre ¢l futuro del comercio electrénico en su pais.,
Concretamente afirmo que éste llegaria a gencrar 2,000 millones de dolares en los

Proximos tres inos.
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Capote también hizo sus previsiones sobre el nimero de inter nautas que habria en
Meéxico durante los proximos aios. Segin ¢l, ¢! aumento del aceeso gratuito a la red, que
incrementaria las conexiones mis alla de las clases acaudaladas, 1levaria a alcanzar la
cifra de 60 millones de mexicanos online en ef 2004, (Irene  Capdevila,

irene@noticias.com).

Emarketer sin embargo no esti de acuerdo con tan optimistas previsiones. Actualmente
sittia la poblaciéon online de México en 1,3 millones con una prevision de crecimiento
hasta los 2,89 millones en el 2003. No parece que el aceeso por ISP gratuito sea un factor
tan determinante. y si que lo seria sin embargo el aceeso a Internet a través del movil o la
television. A pesar de esto, las cifras de suscriptores a teléfonos méviles y television por

rable o satélite se mueven todavia en cifras no muy elevadas.

- AR -
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3.1 GENERALIDADES.

Hablar de los trdmites y papeleos necesarios para establecer el comercio electréonico son

complejos; Sin embargo son neeesarios para evitar perdidas econémicas .
En este capitulo debido a la complejidad de la temdtica y la cual nos podria gencrar una
tesis completa, solo puntualizaremos aspectos que” para - efecto - de este trabajo se

maniliestan necesarios.

Primero debemos ubicar si la empresa que se esta buscando introducir al mundo del
Comercio Electronico es una empresa ya existente que no sufrird cambios en su
estructura organizacional o bien si se trata de una nueva empresa en toda la extension de

la palabra, para saber que se debe hacer en cada caso en cuestion de la Carta Constitutiva.

e  LEmpresa ya existente. Si hablamos de una empresa que en el interior de su
organizacion no sufrird cambios, entonces no se requiere realizar ninguna carta
constitutiva, pues las misma leyes que rigen los negocios en el mundo fisico, se
aplican actualmente en los negocios en linea o mejor conocidos como los
negocios en Internet.

e LEmpresa Nueva, Si por el contrario, hablamos de una empresa que por
cucstiones politico o cconomicos se decide establecer una nueva empresu, cs
importante registrarlo ante un notario publico de Comercio, darse de alta en la
Sceretaria de Hacienda y Crédito Publico y registrar a los empleados, si es que

existen, ante ¢l Instituto Mexicano del Seguro Mexicano.

Una vez detinido si se cambia o no la estructura de una Empresa, se debe continuar con

uni muy importante ¢l contrato de la paging WER.

Dicho contrato debe de contemiplar las diferentes formas que se hicieron ¢l 29 de mayo

del 2000 en la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.

-0 -
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e [Z1 consumidor deberd ser advertido cn ese contrato sobre los sistemas de
seguridad y encriptamiento con que cuenta el proveedor de Internet. A veees. la
imagen de un candado es suficiente y otras, se requiere una leyenda especial. En
cuso de que la transaccion no sea segura también debe especificarse.

e Otra advertencia que debe sentarse en el contrato, es sobre la confidencialidad de
los datos del consumidor y de la propia transaceion. También debe aparecer la
ruzon social de tla empresa, su domicilio fiscal, asi como detalles del bien o

servicio que vende (caracteristicas, precios y tiempo de entrega).

IHacer negocios en linca requiere un conocimicento del marco regulatorio del comercio
electronico en nuestro pais. Conocer algunas de las reformas y adiciones que con fecha
del 29 de mayo del 2000, se realizaron al Cédigo Civil para el distrito Federal, al Codigo
de procedimientos Civiles y al Codigo del Comercio y de la Ley Federal de la Proteccion

al Consumidor.

3.2. ASPECTOS DEL CODIGO CIVIL FEDERAL EN RELACION AL E-
COMMERCE,

Se modifico el articulo 1803 para incorporar la posibilidad de que las partes puedan
manifestar su voluntad u ofertar algin bien, no solo de manera verbal o escrita, sino a

traves de medios electrénicas, apticos o por eundquicr otra tecnologia.

Seincorporo el articulo 1843 bis, ¢l cual dispone que la exigencia de la forma escrita, se
tendrid por cumplida mediante la utilizacion de medios clectronicos, Opticos o de
cualquier otra tecnologia. sicnmipre que L informacion generada o comunicada en forma
integra o traves de dichos medios, seu atribuible o las personas obligadas y accesible para

su consulta.

S
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Precisa que cuando el acto juridico deba otorgarse en instrumento mediante Fedatario
PPablico, dicho funcionario y las partes involucradas, podrin generar, enviar, recibir,
archivar o comunicar la informacion exacta que las partes han decidido  obligarse,
mediante la utilizacién de medios electronicos opticos o por cualquier otra tecnologia, cn

cuyo caso ¢l Federatorio Publico deberi hacer constar los clementos  electronicos

3.3. ASPECTOS DEL CODIGO DE COMERCIO EN RELACION AL E-
COMMERCE.

Las modificaciones efectuadas a este ordenamiento. permiten que los convenios y
contratos mercantiles puedan perfeccionarse no solo mediante su recepeion a través de
correspondencia o telégrato, tal y como lo disponia cl anterior articulo 80, sino que

tambidén ¢s posible utilizar medios electrénicos, opticos o cualquier otra tecnologin.

Adicionalmente, se incorporaron articulos gque regulan operaciones celebradas a través de
cstos medios. Una de cllas, es la que se refiere a la necesidad de demostrar que el
mensaje de datos proviene del emisor involucrado en cierta operacion, para efectos, seri
necesario comprobar que en ¢l proceso se utilizo una clave o contrasefia de ¢l, o bien, ¢l
mensaje Hegd de un sistema de informacion programado por el emisor o en su nombre
para que opere automdticamente. Se reglamentd la operacion relacionada con la
seguridad y certeza en la recepeion de la informacion. Para este caso, si por disposicion
de Ley o por asi requerirto el emisor, es necesario obtener acuse de recibido, este sufrird
clectos, no al momento de enviar ¢l mensaje, sino hasta que efectivamente ¢l emisor

reciba e} acuse respectivo.




ASPECTOS JURIDICOS EN EL E-COMMERCE . CAPITULO 111

3A.GARANTIAS PARA EL EMISOR QUF PROTEGE LA LF\’ FE I)I‘RAL DE
PROTECCION AL CONSUMIDOR.

Se cred un capitulo V11 bis a los derechos de los consumidores en las transacciones
clectuadas a través del uso de medios electrénicos: Las operaciones: celebradas entre

proveedores y consumidores deberin atender principaimente lo siguicnte:

e Uso de la informacion en forma confidencial,

e Utilizacion de medios técnicos para proporcionar seguridad en el uso de la

informacion.

e Il provecdor deberi proporcionar al consumidor datos de su identificacion y

presencia fisica.
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4.1. PLAN DE NEGOCIO

El poder desarrollar un plan comercial para un sitio, es una tarca esencial, pues nos
I

permitira  tener claras las necesidades y  los aleances, organizar. los tiempos -y

presupuestos, compaginar las acciones en el mundo fisico y el virtual y de ser necesario,

establecer las fases claras y rentables para ¢l negocio.

Crear una empresa 32B significa algo mds que establecer un nuevo sitio Web., Cambia
muchos aspectos de la organizacion. como el servicio a clientes. desarrollo de productos,
ventas, mercadotecnia, finanzas y recursos humanos. Si se esta creando una nueva
compaiiia o se esta remodelando una ya existente para el mercado B2B, hay que dedicar
un espacio a la planeacion. El ritmo de 1a industria y ¢l nivel de competencia dictan cuan

tun rapidamente debe ponerse en prictica el plan.

La parte mas importante del plan es la naturaleza integrada de su enfoque. Cada uno de
los tipos de compaiiias 321 tienen algo que ganar en la plancacion integrada. Combinar
todos los clementos del progranmia, ya sea que vayan ejecutarse en la ctapa o todos de una
vez, es critico pura comprender donde estdn los riesgos, fortalezas y debilidades. El desco
de arriesgarse y la actitud juegan un papel muy importante, incluso en esta temprana

ctapa del proceso.

Las compaifiias a veces invierten semanas o incluso meses en ¢l desarrollo de planes
departamentales especificos, solo para descubrir que no encajan entre si los componentes
del plan y que se han desperdiciado valiosos recursos. Una forma de lograr que todos
estén en la misma jugada y al mismo tiempo desarrollar un programa que  tenga
Nexibilidad, es claborar un plan integrado que incluya una estrategia de entrada al

mercado,
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La gjecucion cuidadosa del cambio en la administracion de las operaciones de la empresa
es vital para su transformacion exitosa en una empresa de Internet. Un reto incluso mas

grande es educar a la organizacion como preparativo para el cambio.

El proceso inicia con una junta que incluya a todos los grupos que participan en ¢l
desarrollo del plan de negocios. Quicnes asistan deben ir bien preparados con
antecedentes y con una investigacion previa de los temas pertinentes. Esta junta no
reemplaza a sesiones anteriores relacionadas con la plancacion de negocios, sino que

brinda el ambiente necesario para que se consoliden las ideas.

No obstante la naturaleza anticuada de las juntas corporativas, estas scsiones son
necesarias para lograr consenso del personal y directivos. Crear consenso en un ambiente
de taller, en un sitio apropiado fuera de las instalaciones de la compaiiia, es parte del

proceso de plancacion.

Un plan de entrada en el mercado es otro importante instrumento para coordinar las
cuestiones del lanzamiento. Cuando una compaiiia clabora cuidadosamente estos plancs,

disminuye los riesgos.

Una estrategia de entrada en el mercado habilita cambios en los procesos, marketing,
programas de ventas y otros aspectos promocionales para que el lanzamiento del nuevo

sistema sea efectivo. Las dreas incluidas en la estrategia de entrada en el mercado son:

e Plan de acciones tacticas de marketing

®  Plan de prensa y giras

e Presentacion a clientes nuevos y existentes
e [nformacion de precios y empaque

e Promocion de tritico en el sitio

e Ofertas por introduccion (si es apropiado)
e PProgramas de socios (si es apropiado)
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e Promocién interna y explicacion del nuevo sitio y su objetivo:
e Validacion del modelo de negocios
o Comunicaciones internas

e Calendario de desarrotlo y lanzamiento del producto.

El documento de entrada en ¢l mercado que resulta de estos programas es una excelente
herramienta para mantener organizados los diferentes componentes en la alincacion de
nuevos productos y servicios. Desde el punto de vista de los proyectos, es ficil, observar

y actualizar los progresos ¥ cambios electrénicamente y en juntas.

4.2, CATALOGO EN LINEA.

A través de el catalogo en linea los compradores potenciales, podran ver los productos o

servicios que se ofrecen. asi como las caraeteristicas.

Los catilogos pueden tener diversas presentaciones y estar estructurados de diferentes
formas, algunos son practicamente réplicas de los existentes en ¢l mundo fisico, en tanto
otros aprovechan las ventajas de la red permitiendo realizar basquedas segin una

descripeion o palabra clave y enlaces a las diferentes categorias de productos.

De una u otra manera finalimente se llega a la pagina de descripeion completa en la que se
ofrece la informacion  (tanto bidsica como  complementaria) y en  ocasiones una

representacion gratica o multimedia (video, imagen o sonido) del producto o servicio.

Antes de realizar ¢l catdlogo es necesario delinir ¢l prado de detalles y estructura que
resulte optima para cumplir con los objetivos planteados, y preparar la informacion con la

que s construird.
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4.2,1.DISENO DE LA PAGINA WEB

Durante esta ctapa lo primero que se tiene que hacer es seleccionar el software -de
Comercio Electronico a usar, en la actualidad existen diversas plataformas en el mercado,

posteriormente se habla del disefio de la pagina Web, la cual puede ser realizada por:

e El usuario: si cuenta con amplia experiencia, cuenta con tiempo y el software a

usar s sencillo
e El vendedor del sofiware
s El proveedor de conexion a Internet

o [Z] diseiiador, tal vez lo mas recomendable.

La implementacion consiste basicamente en configurar ¢l programa de acuerdo 'a ‘las
necesidades de la empresa, alimentar de Ja base de datos de los productos, definir las
categorias de exploracion, cspecificar las opciones de impuestos, costos d envio'y
cualquier detalle especifico al respecto. 7

Pasos esenciales de esta etapa son:

e Crear un Home page (portada) atractiva para el comercio, asi como un’espacio en
cual s¢ puedan establecer ofertas, promociones o cualquier tipo de promocion
atractiva, B

e Delinir la forma en que se puede navegar en ella. .

e Diseio de los encabezados para las paginas principales o todas aquellas que
deseamos sean mas atractivas a los usuarios.

e Crear botones, o cualquier tipo de links que hagan atn mis agradable ¢l accesos a
la pagina.

e Huacer usos de imidgenes a través del esciner de los productos a promocionar .
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Cabue sefialar que existen diferentes herramientas mediante las cuales podemos desarroilar
cada una de estas actividades; sin embargo es importante recordar que se debe buscar una
imagen que no resulte tan engorrosa ya que ¢l hacer una pagina muy cargada podria

generar que esta fuera lenta en su acceso.

Otro punto importante a recordar durante esta etapa es que se debe buscar estructurar la
pagina de tal forma que desde el inicio de la misma, los usuarios sepan claramente  desde

un principio lo que es el sitio y el tipo de productos que ofrece.

4.2.1.1. Ricgos en el Disenio Grifico.

Existen durante la etapa de disciio algunos riegos que deben ser evitados. A continuacion

se describen algunos de ellos:

e Muy cargado. Un sitio Web no ¢s un sitio donde el visitante debe de observar todos
tos avances cn multimedia existen. ya que estos normalmente retardan el proceso de
acceso. Durante el diseno grifico de un negocio electronico ¢l objetivo principal ¢s fa
funcionalidad y la rapidez del proceso de compra. Un buen disenador generalmente
proporciona una buena imagen sin cargar demasiado las presentaciones. Como
parametro. una pagina rapida no debe sobrepasar los 25kh.

e Diseno  Convencional vs. Diseiio en Web. s importante siempre contar con un
diseniador experto. ya que cuando los disenadores realizan un diseiio convencional y
después buscan transtormar dicho diseiio a un formato Web, gencralmente no resulta
muy efectivo, debido a que la Web cuenta con determinadas limitaciones que deben

ser consideradas desde la coneepeion del proyecto.

o Textos. La parte ain mas importante dentro de un negocio  electronico es la
informacion escrita. El tono, la redaccion debe ser clara y directa, proporcionar toda
la informacion que se pueda requerit y tormas de solicitar mds, son los puntos ue

darin mayor contiunza a los visitadores.
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* Disefios no actualizables. En estc punto ¢s importante que exista una comunicacion

continua con el diseiador original, ya que cuando se requiera realizar un cambio en
informacion, incluir alguna promocion, etc., este lleve una coordinacion con el disciio

original de tal forma que no solo parezcan un “parche” en la pdgina original.
4.3. COLOCACION DE LA PAGINA.

Para que la pagina pueda ser accesible desde cualquier parte del mundo a través de
Internet, debe estar en un servidor seguro. Esto es una computadora muy poderosa con

una conexién de gran ancho de banda a la columna vertebral de Internet.

Para realizar Comercio Electrénico, se requiere que el proveedor de hosting sea capaz de
poder soportar transacciones seguras, de modo que la informacion confidencial del
cliente permanezea encriptada durante y después de su transmision. Cuando el usuario
pasa a un ambiente seguro, la URL se vuelve Hitps en Netsacape Navigator se obscrva
una llave continua en Ia esquina inferior izquierda y en Internet Explorer un candado en

I esquina inferior derecha.

Posteriormente, ¢l proveedor de Hosting registra el nombre de! dominio, por ejemplo:

WAVW . SH-cOMPAiiin.com.mx.

Cabe resaltar que comunmente, los proveedores de hosting también son disefiadores de
pagina, lo cual resulta ventajoso de tratar con un solo implementador para toda la etapa
de implementacion del negocio virtual.

4.4, PROMOCION Y MARKETING.

Para garantizar que ¢l negocio virtual sera visitado, es recomendable realizar un plan de

mercadotecnia completo.
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Toda aceion en materin de mercadotecnia estard determinada por v.l plan de negocio, ¢l
perfil del mereado, y las caracteristicas propias. de los produuos o servicios que sc
venderan, Las estrategins a emplear pueden ser en el mundo_fisico, en internet o lo mas

recomendable una conjuncion de ambos.

ara los tines especificos de ¢l comercio electronico, la estrategia de mercadotecnia debe
enfatizar sus esfuerzos en incrementar ¢! numero de visitantes a las piginas y lograr que
sus visitas secan repetidas. Los canales que se empleen para ello dependerin del
posicionamiento que la compaiiia en estudio y productos tengan, los productos que

vendan y el piblico al que se dirige.

Las estrategias en linea tienen como finalidad lograr que, a través de los propios canales
de basqueda de informacion la gente pueda encontrar el sitio de una forma facil; es decir
que Ja tiends aparezea entre los 5 o 6 primeros resultados al realizar una busqueda.
Lograrlo depende, en gran medida, en la seleccion de las palabras claves que se hagan;
cntre mis se ajusten ala desceripeion del negocio electronico, mayor posibilidad de que

accesen al negocio se tendra.

Afortunadamente, en la WWW promocionarse ¢s mucho mis ficil y barato que cn

medios tradicionales. Las opeiones mids populares incluyen las siguientes:

e Registrarse en motores de busqueda y directorios de la WWW., Los principales:
Yahoo, Altavista, Lycos, Infosceck, Excite, tlotBotete.

e Promocion enfocada a su ramo: Buscar en Internet indices, directorios, revistas,
asociaciones, recursos, ete. Relacionados con el ramo del negocio en los que se
pueda incluir al sitio.

e Newsgroup Marketing. Buscar los foros de discusion mas relevantes para cl
negocio y dejar en ellos un mensaje promocionando los productos.

o L-mail Marketing, Existen empresas que poseen listas de c-mails de gentes

solicitaron informacion sobre mas de 1000 temas dilerentes

|
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e Banners. Disefiar un anuncio atractivo-y pagar para ponerlo en un sitio cuyo
piiblico sca potencialmente adecuado para el negocio clectronico, al hacer clic en

¢l anuncio iria dircctamente al negocio.

4.5. VENTA

Una vez que los usuarios han visitado cl sitio Web se le tiene que dar la oportunidad para
que compre, para ello se debe tener un sistema de carro de compra en el cual el cliente
introduce todo el producto que le haya interesado y al final de su compra se le presenta
una prefactura con el nimero de unidades, el importe total y las advertencias legales
sobre como y en que condiciones la empresa le va entregar los productos que ha

scleccionado.

Con lo anterior ¢l comercio ya tiene el funcionamiento adecuado, Ia apariencia correcta, y
es accesible desde todo ¢l mundo en forma segura. Solo nos falta obscrvar la forma en

que los cliente virtuales pagan.

Existen basicamente 3 opciones actualmente:

e Contra reembolso. Puede ser por cheque, giro postal, pero no permitir tarjeta de

crédito. Dificil vender en el extranjero.

e Tener un contrato de telemarketing con un banco. Se requieren una fianza
respaldada por un bien inmueble y un pago anual. Con dicho contrato el cliente

puede hacer pagos de tarjeta de erédito por Internet.

e Utilizar los nuevos servicios de cobro electronico. ...colocarse tema.
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4.6. POSVENTA.

Primero deberid poner en poscer una  direceion de Internet (URL), tipicamente
http//wwiwvesu-negocio.comamx  y  de  correo  electronico,  tipicamente  usted@su-
negocio.com.amx. Desde ese momento tendrd que revisar regularmente su buzon de correo

clectronico en busea de mensajes de sus clientes, asociados y algo curioso, de compaiijas

en todo el mundo que por primera vez saben que su negocio existe y le ofrecen sus
servicios, alianzas, distribuir sus productos, compras de mayoreo, cte.

Deberd ademis tener un empleado dando atencion a clientes, procesando las ordences,
preparando los envios con proteccion y etiqueta, atendiendo reclamaciones y contactando
a o compaiia de mensajeria de su cleecion para enviar los productos al comprador
(dependiendo del arreglo, la compaiiia de mensajeria puede recoger los envios en su
domicilio y la factura). Un buen servicio a clientes, puntual, ripido y hasta cierto punto

personal. crea clientes leales, que repetirdn sus visitas ¥ a su vez corren la voz, ete.

ista consistird en basicamente tres actividades.

1. Contestar c-mail de consultas sobre articulos que no estin en su catdlogo., dudas

sobre los pedidos, solicitudes de mas informacion. reclamaciones ete.

[N

Procesar las ordences que le tleguen, desde integrar los datos de sus nuevos clientes y
sus ordenes a su negocio, hasta contratar un servicio de mensajeria para entregar sus
productos a domicilio.

3. Actualizar su catilogo de productos anadiéndole los nuevos y borrando los
descatalogados. actualizando los precios, y quizas haciendo promociones y ofertas.
Junto con su diseiador, cuidar ¥ actualizar periodicamente la imagen de su sitio.
Recuerde que muchos de sus clientes seri lo tinico que conozean de su negocio. Esto
implica que su negocio puede ser de dos personas en ¢l garaje de su casa y parecer
una corporacion o viceversa. Hacer promociones, variar el contenido o el disefio,

mantener foros de discusion, cte. hacen mas amena la experiencia de sus visitantes.

e T CON -
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in cuanto a la compaiiia de mensajeria que debe entregar sus productos. Es importante
que tenga cobertura a todo ¢l mundo, y rastreo electronico efectivo de sus envios, en caso

de que se presenten problemas,

Para concluir este capitulo solo resta presentar un diagrama en términos generales de los
pusos a seguir para poder iniciar la idea de un Negocio Electrénico; Cabe sefialar que
estos pasos pueden ser incrementados o decrementados de acuerdo a cada situacion

especifica.

Plan estrategico

Desarrollo de
catalogo en
Linca

Promocion y
Marketing

Venta

Post-Venta

FIG.4.1. ESQUEMA DE LAS ETAPAS DEL DESARROLLO DEL COMERCIO
ELECTRONICO
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CAPITULO V.

EL E-COMMERCE EN UNA
EMPRESA DE AUTOMATIZACION




5.1. CASO PRACTICO

La empresa se encuentra concentrada en México desde hace algunos aifios, la cual tiene
como objetivo distribuir los productos usados en la Industria de México en el drea de

Automatizacién de Procesos.

Es una empresa en una constante busqueda de nuevas alternativas para la colocacién de

dichos productos.

Por situaciones de confidencialidad hablaremos de ella con la referencia de *La

Empresa™,

Ahora bicn, retomando el diagrama del capitulo anterior, tenemos que “La Empresa para
poder comenzar con la idea de E-commerce, buscd bdsicamente la . utilidad. de cste

concepto en ella, teniendo asi el siguiente desarrollo.

e Primero o mejor dicho la base del E-commerce dentro de *“La Empresa” fue
establecer el objetivo bisico de introducir este nuevo concepto en-la’ misma,

teniendo asi que ¢l ohjetivo es el siguiente:

“Aplicar la funcionalidad de E-commerce en la logistica de Ia distribucién de
los productos de tal manera que se presente una reduceién en el Tiempo-
Hombre, asi como también lograr incursionar en todos m{ucllos mercados
potenciales para el crecimiento de “La Emprcszi". de tal forma que los costos

en esta fase de Ia logistica se vean minimizados™,

e Trbajar dircctamente con ¢l departamento de Recepeidn de Ordenes, asi como
con ¢l departamento de Finanzas con la finalidad de que esta nueva estrategia en
“La Empresa™ no presentara ninguna alteracion en el trabajo de este departamento
y sobre todo pura realizar la capacitacion necesaria con el fin de lograr la

funcionalidad del nuevo proyecto.
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* Involucrar a los clientes potenciales en ¢l proyecto para poder recibir las ideas en
cuanto a sus diferentes necesidades y establecer un enfoque hacia ellos.

= Establecer las estrategias de promocion del drea de Ventas,
5.2. DESARROLLO DEL CATALOGO EN LINEA,

Primero para poder establecer la pigina es necesario desarrollar un andlisis de todos los
productos que se desean incluir en la pigina asi como el costo al cual se va a vender, cabe
senalar que en “La Empresa™ no se pueden incluir todos los productos que se manejan ya
que muchos de ellos son personalizados o bien son hechos a la medida para cada clicnte

lo que implica que no son de consumo general.

En ¢l caso especifico de “La Empresa™ primero se puso en prictica este nuevo concepto

de negocio. con uno de sus clientes potenciales “Empresa X,

IFase 1. Andlisis del historico de ventas registrado para la “Empresa X, con ¢l fin de
determinar cuales son los productos con mayor porcentaje 'de ventas, para poder

entregarles una propuesta de los productos candidatos para integrar el catdlogo en linea.

Fase 2. Trabajar en conjunto “La Empresa™ ¥ “Empresa X para decidir en conjunto que

productos deben integrarse al catalogo y cuales no.

FFase 3. Analizar el costo de los productos definitivos a ser incluidos en ¢l Catalogo en
Linca. ya que “La empresa”™ trabaja con determinados Acuerdos corporativos  que
implican el mangjo de precios especiticos para cada uno de sus clientes. Asi por cjemplo
talvez ¢l producto “X™ puede tener un costo para “La Empresa X7, pero otro para “La

Empresa Y7 o bien otro para *La Empresa 27, ete.
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Fase 4. Algunos de los campos que se. deben incluir en el Catilogo en Linca son las

siguientes:

e  Nitmero de Parte de “La Empresa”,

e Nimero de Parte de la “*Empresa X,

* Deseripeién del producto

e Precio neto para el cliente

e Descucnto para el cliente.}

Fase 5. La informacion desarrollada en las fases anteriores se les hace Hegar a los

consultores que hayan sido contratados para la construccion de la pagina, ¢l formato que

“La Empresa™ entrega es simplemente una hoja de Excel con la informacion que se

requicre integrar en dicha pagina. Un cjemplo de este formato es el siguiente el cual fue

trabajado especiticamente para la ~Empresa X,

Numero
Nuamero de | de Parte Descripcién del Precio
Parte de dela Producto Neto de la| Porcentaje de

“La “"Empresa "EmpresajDescuento de la
Empresa " X X "Empresa X"
A00072 o072 CONTACTO DE 7.2A 7.38 0.647
A00064 CO064A CONTACTO DI 6.4A 7.38 0.647
A00063 CO063A CONTACTO DE 6.3A 7.38 0.647
A00062 CO062A CONTACTO DIL6.2A 7.38 0.647
AQ0060 COnooA CONTACTO DE 6.0A 7.38 0.647
A000SS Coo34A CONTACTO DE 5.4A 7.38 0.647

ELEMENTO

00033 COO33E TERMICO DE 3.3A 8.73 0.647
A00052 COOS2A CONTACTO DE 5.2A 7.38 0.647
A00048 Coud8A CONTACTO DE 4.8A 7.38 0.647

Con esta informacion la Consultoria desarrolla la pagina WEB ¢ integra la informacion,

que serd el Catalogo en Linea

s el descuento que se tiene asignado para cliente, dependiendo del Acuerdo Corporativo.
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IZ1 sistema que se genero en “La Empresa™ es un sistema que permite a la “Empresa X7
accesar a la pagina web para configurar o seleccionar productos que requiere consumir.
El siguiente dingrama muestra gendricamente la forma operativa de’ conexion entre las

empresas-cliente y *La Empresa™

ACCESO AL
SISTENMA DE
__ NEGOCI0S

EMPRESA X" INTERNET LA EMPRESA

A

\ 4

5.3. PROCESO DE VENTA A TRAVES DEL CATALOGO EN LiNEA.

Una vez que se tiene construido la Pigina WIEB, ol responsable del proyecto se encarga
de establecer fas Politicas gencerales de compra de los productos a través del Catalogo en

Linea con cada uno de sus clientes.,

Esto es cada cliente puede acceder desde su propia maquina al sistema de “La Empresa™,
obviamente a través de una clave v un password especitico, tal como se muestra en la
figura 5.1.

ACCESO AL
SISTE P . ™

INTERNET
Figura 5.1L.ESQUEMA DE ACCESQ
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TABLA 5. 1.a. ACCESO AL SISTEMA EN FORMA REMOTA
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Una vez que se aecesa a la pagina a través de colocar el Usuario asi como ¢l password,
accesamos cn al catalogo de la serie de productos que se acordaron que se introdujeran en

el mismo mediante la aprobacion previa del cliente. Ejemplo de ello es 1a Tabla 5.2

oltwive on

Fie E& WVew Favorkes Tocks Hebp
Gtak - - ) A Qoewch djFavores FMeda 4

Addess |g_] HEp:fwmem st nare 0. COM

R -1

d

m;]m(fGo K’lrk;{

search

clre)downiead

s what's new

- how to tuy support

+hp-yx OF product
inferm.ation

- hp-ux 11 prometions

« custamer success

stones

software depot home

4 hp-ux 111 aperating environment
HP's operating system for Internet-critical computing
and the first built specifically for end-to-end e-services.

+ high availability
Products and solutions to ensure continuous applicetion
availability while maintaining data integrity,

+network and system management
A complete set of tools that allow management of
thousands of servers from local and remote locations.

v internet and security solutions
Software that provides the fortfication your e-business
needs to preval against cyber attacks.

+ development tools
Tools and kits to help design, develop, implement, and
test software apphcations.

*java & xml middleware
Based on Java/J2EE and XML, HP Middleware products
enable you to create, deploy, integrate and orchestrate
web based applicabions and web services.

Y anhanremant raleacag

— B

featured products

Compag Visual Fortran
HP-UX Apache-based
Web Server

Secunty Enhancements
for Microsoft Products
Offline diagnostcs and
utiies CO for Itanium-
basad products
{pt0203}
SaC+H+

C/aNst ¢

Frefessional Linux
Developer's Software -
&ed Hat Cistnbution for
Aipha Linux

Ciagrostic and Support
Tools for the P 9000
HP-UX Apache-based
web Server v.1.0.00.01
powered by Apache,
Tomeat, Webmin
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- '0 Inter

TABLA 5.2.CATALOGO DE LOS PRODUCTOS DISPONIBLES
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De este ejemplo podemos ver que una vez que el usuario selecciona la familia de la cual
quicre comprar un articulo. lo selecciona y encuentra la gama de productos pertenecientes

a esa familia, tal como se muestra en la Tabla 5.3.

Depot - hp-u 111 opesating envionment & Yicosolt Inteixt Bigdofer =18l
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HE's cperating system for Internet-cntical computing and the first built specifically for end-
to-£nd e-services.,

-search
- contact hp

Fhp-ux 11i enteprise to m/c oe AR - BUY FROM RESH
upgrade per-processor license
<re)download +hp-ux 11i mission-critical oe per- ‘41023600 FYIT
what's rew processor license, purchase
T separately
+how to buy suppoart
“hpux G : -
be-ux GE produst < hp-ux 11i oe per-processor license, +4750.00

nformason
«hp-ux 11 promations
* customer suceess

purchase separately

<4 hp-ux 11i operating environment per- 40.0
stenies processor license
< hp-ux 11i version 1.6 oe license to *42995.00
use
3 hp-ux 11 version 1.6 tcoe for servers *42995.00

license to use
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TABLA 5.3. GAMA DE PRODUCTOS DE UNA CLASTFICACION
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Posteriormente Gnicamente se procede a procesar la orden asignando un namero  de
control por parte del proveedor que sirve de referencia al cliente, puesto que cualquier
tipo de aclaracion debe ser mediante dicho ndmero lo que permite tener un control para la

empresa proveedora y un namero de referencia para el cliente. Tabla. 5.4,

Fie Edt View Favortes Toos Help

Bak - :_)_:] A Qrearch 3jFavones ,'_-:]'M;éa ) ..:_Bv N ] E L | }P:
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O ?

Pnven product details
(S SN Ao T T PO mny e oW S e
iisaftware depot 1315 W pirgduit Spacifications &5 AT

search product name: HP-U 11 Entepnise 1 M/C CE Upgrade Per-Processor License
- tontact hp numero de orden BIWAT

ot sre . ship to Gzeida Vaiendia Moreng
R At o Pio Bravo Tamaupas Mexco DF 08500
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- what's new " WA
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Number of tPUs:
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email: {

terms and conditions: [~ yes { have read and accept the software license terms for

this order.
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veseller: @ Farsythe (Skokie, IL, US)

T e el

¢ i

TABLA S 4.RESGISTRO DE LA ORDEN QUE SE COMPRO CON EL NUMERO DE
ORDEN COMO REFERENCIA DE COMPAQ
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5.4. PROCESO DE POST-VENTA,

E1 proceso de Post-Venta basicamente radica en ¢l seguimiento de la orden de compra de
los productos introducidos a través del catalogo en linea, teniendo asi los siguientes
pasos:

1. CeBS recibe una orden de compra por parte del cliente de manera electrénica y envia
mediante ¢-mail al Administrador de Ordenes de LA Empresa  los datos de dicha

orden para su liberacion.

MEDIOS DE_
COMUNICACION

- ADMINISTRADOR DE ORDENES
2 DE “LA EMPRESA*”

CLIENTES

Figura 5.2. RECEPCION DE ORDENES EN “LA EMPRESA™

TESIS CON
FALLA pE.

ey
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2. Una vez liberada 1a orden CeBS enviarda nuevamente un e-mail con los datos de la
orden de compra del cliente para erear la respectiva orden de venta en su sistema de

negocios, cuidando de capturar correctamente los siguientes datos:

Almacén:
Ubicacion:
Ship to:
Invoice to:

Cuando el Administrador de Ordenes de LA EMPRESA haya capturado la orden de
venta completamente en la ubicacion correspondiente en su sistema de negocios,
detectara todo aquel material que se disponga de manera inmediata y de esta manera

avisar via e-mail al clicnte los tiempos de entrega de dicho material.

INFORMACION DE
E-MAIL “ EMPRESA X *

FIGURA 5.3.CONFIRMACION DE RECEPCION DE LA ORDEN HACIA EL
DISTRIBUIDOR

TESIS CON
FALTA DT mOIGEN




3.

Il Administrador de Ordenes de “LA EMPRESA™ envia informacion de forma

inmedinta a Crédito y Cobranza para generar la factura correspondiente .

INFORMACION DE CREDITO Y
E-MAIL A CREDITO Y COBRANIA
COMBRANZA

FIGURA 5.4 INFORMACION HACIA CREDITO ¥ COBRANZA PARA GENERAR
FACTURA

4. LA EMPRESA genera la factura (al cliente) especificando los datos de importacion

de la mercancia.

5. Se procede a embarcar al Cliente la mercancia previamente asignada junto con la

tactura original de “LA EMPRESA”. El Precio y la cantidad de la factura debe

corresponder a la mercancia a ser embarcada.

ALMACEN DE “LA
EMPRESA *

EMBARQUE DEL
MATERIAL

FIGURA 5.5.ENVIO DEMATERIAL AL DISTRIBUIDOR
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10.

Para las mercancias que no tengan disponibilidad debe generarse el proceso de
“*Compra de Material”. . La  recepeion de estas mercancias deberd hacerse en . el
almacén y ubicacién correspondiente. Para esto el status de Ia orden en CeB3s es
“introducida”™ y se le hace Hegar también via e-mail al cliente las fechas promesas de

los productos los cuales son comprados con los proveedores de LA EMPRESA.

[El Almacén genera ¢f proceso de “Coleccion de Material” del * almacén

correspondiente una vez que exista disponibilidad de la mercancia a ser embarcada.
“LA EMPRESA” genera la factura al cliente.

21 cliente recibe, la factura y la mercaneia de “LA EMPRESA™ .

“LA EMPRESA” obtiecne del cliente una vez entregada la mercancia la t'lrma’y sello

de recepeion. La factura original es depositada en el buzdn correspondiente para la

revision y pago de la misma por parte del Cliente.

L1 Administrador de Ordenes de LA EMPRESA™ actualiza la informacion de

embarque en la Web con los datos del Transportista y la fecha de embarque.

Il status de la orden en CeB3S es <Embarque total>

LBl Administrador de Ordenes de “LA EMPRESA™ actualiza  la informacion de la

factura en la Web y Cel38 envia clectronicamente la factura al Cliente.

. El término de pago por parte del cliente a “LA EMPRESA™ es de 30 dias a partir de

la fecha de recepeion y aprobacion de la factura. El pago puede darse de varias

formas: Tradicional o Electrénica,

. ste proceso se repite en base al ndmero de facturaciones realizadas por orden’ de

venta.,
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15. Una vez concluido el pago de las facturas el proceso de Post-Venta concluye.

Proceso
Aprobacién

FIGURA 5.6. LOGISTICA GENERAL DE DISTRIBUCION

TESIS CON
FALLA DE QRIGEN
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CONCIL.USIONES

En conclusion de este trabajo puedo decir que el incesante eambio de los medios de
comunicacion y la evolucion de la teenologia tal como es el caso del Internet a permitido
tener a la humanidad una evolucién insospechada en diferentes dreas de interés, tal es el
caso de la medicina, pero que un caso ain mas evolucionado es sin duda los medios de

comunicacion y con ello todo lo referente a los medios de comercializacion

A inicios de la cra de la comercializacion todo era de manera aislada es decir solo entre
una misma comunidad existian esos intercambios; sin embargo ¢l mundo del Intermet
ademads de permitir a intercomunicacion entre todos los paises del mundo, ahora la gente
no conoce limites para su conocimiento en cuanto a formas de vida y costumbres, por ¢l
contrario dia a dia e¢sos son temas poco limitados. En este sentido el poder adquirir
cualquicr objeto de cualquier parte dei mundo no es nada dificil como en ¢l antaiio, los

medios clectronicos han permitido esto y muchas cosas mas.

Es por cllo que este trabajo resultd interesante, pues permite tener una perspectiva del
crecimiento que la empresa puede, tener si conoce los recursos que la teenologia nos
proporciona hoy en dia. Clave de ello ¢s, gue ahora podemos hacer que nuestra empresas
pueda ser mis productiva ¢ incursionar a cualquier tipo de mercado, este fue ¢l caso

especifico del ecaso de estudio presentado, 1a cual ya tenia mercado aseg

ado y lo que
busco fue un mayor crecimiento, sin que existicra ningan tipo de impedimento para elto,

ademads de que esto le permitio tener una alta reduceion en la logistica de sus productos.

Con todo 1o anterior el caso de estudio, logrd Hegar al objetivo esencial de este proyecto,
que fue incrementar su mercado ¢ imponerse asi ante la competencia a nivel mundial,
ademis de que con ello pudo incrementar el nivel de servicio que presta a sus clientes,
debido a que con este cambio en el proceso de compra, ¢l departamento de Recepeion de
Pedidos (Order Lintry) optimizo sus ticmpos, dedicandose asi en un 80% al seguimiento

de lus ordenes y pasando a ser una actividad secundaria la captura de esas ordenes.
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Creo que en Mdéxico adan falta mucho por explorar sobre ¢l mundo del E-bussines, y no
solo en México también en el resto del mundo; y aunque las estadisticas aun no nos
puecden demostrar el pronostico total de su crecimiento. Los resultados en el caso prictico
nos dan un panorama genceral de los benelicios que podemos adquirir mediante la
implementacion de  E-commerce, asi pues tenemos que loss primeros resultados
estadisticos dejaron ver que en ¢l afio de 1997 los ingresos que se tuvieron a nivel
mundial a través de este tipo de comercio fue de 11 x 10 '° dolares. los cuales se
incrementaron a 300 x 10 ' de dofares en wn solo en cinco aios. dejando ver que su
crecimiento ticne una tendencia explosiva a la alta, sobre todo porque el crecimiento de la
poblucion con acceso a Internet que son clientes potenciales esta teniendo un crecimiento

acelerado,

Por todo lo anterior y considerando el marco de la globalizacion que hoy en dia
experimentamos. Considero que todas las empresas sin importar el pais al cual
pertenezean comiencen a desarroblar sus bases de informacion y sistemas en Internet,
evitando timitarse o un solo mercado cautivo  y entrando a un mundo de nuevas
oportunidades de negocios que incluye, eleccién global, calidad de servicio, respuesta

ripida a las necesidades, disminucion de precios. ete.

El trabajo mediante este nuevo avance techologico en muy poco tiempo serd la forma
laboral de varias dee las empresas. Asi mismo, se crearan instrumentos legales y fiscales
que avalen estas operaciones. con lo que se habrit llegado a la era Jde los negocios
clectronicos. Estos negocios yao se manifiestan ya a nivel mundial y no cabe duda que
sus poreentajes de beneficios dia con dia se frin incrementando, por lo que de acuerdo a
la expericncia obtenida en este trabajo y las ventajas manifestadas en el mismo, yo
sugicro seconsidere Ta importancia del cambio teenologico, par que nuestro trabajo como
Ingenicros deatro de las empresas sea congruente con ¢l desarrollo de las habilidades
para implementar toda L estructura necesaria en la competencia en un mercado global a

traves de los negocios electronicos.
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SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL

DECRETO por ¢l que se reforman y:adicionan diversas disposiciones del Cddigo
Civil para ¢l Distrito Federal en Materin Coman y para toda la Repiiblica en
Materin Federal, del Cddigo: Federal de Procedimientos Civiles, del Céadigo de

Comercio y de la Ley Federal de Proteceion al Consumidor,

Al margen un sello con ¢l Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.-
Presidencia de la Repiiblica.

ERNESTO ZEDILLO PONCE DE LEON, Presidente de los Estados . Unidos
Mexicanos, a sus habitantes sabed:

Que el Honorable Congreso de la Union, se ha servido dirigirme el siguiente

DECRETO

"EL CONGRESO DE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS,DECRET A:
REFORMAN Y ADICIONAN DIVERSAS DISPOSICIONES DEL CODIGO
CIVIL PARA EL DISTRITO FEDERAL EN MATERIA COMUN Y PARA TODA
LA REPUBLICA EN MATERIA FEDERAL, DEL CODIGO FEDERAL DE

PROCEDIMIENTOS CIVILES, DEL CODIGO DE COMERCIO Y DE LA LEY
FEDERAL DE PROTECCION AL CONSUMIDOR.

ARTICULO PRIMERO.- Sc modifica la denominacion del Cadigo Civil para el
Distrito Federal en Materia ComiGn y para toda In Rephblica en Materin Federal, y
con cllo se reforman sus articulos To.. 1803, 1805 y 1811, ¥ sc le adiciona el articulo

1834 bis, para quedar como sigue:
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“CODIGO CIVIL FEDERAL"

Articulo lo.- Las disposiciones de este Codigo regirdn en toda la Republica en asuntos

del orden federal,

Articulo 1803.- El consentimiento puede ser cxpresb o ticito, para ello sc estard a lo

siguiente:

1.- Sera expreso cuando la voluntad se manifiesta verbalmente, por escrito, por medios

clectronicos, 6pticos o por cualquier otra tecnologia, o por signos inequivocos, y

.- ] ticito resultard de hechos o de actos que lo presupongan o que autoricen a
presumirlo. excepto en los casos en que por ley o por convenio la voluntad deba

manifestarse expresamente,

Articulo 1805.- Cuando la oferta se haga a una persona presente, sin {jjacion de plazo
para aceptarla, ¢l autor de la oferta queda desligado si la aceptacion no se hace
inmediatamente. La misma regla se aplicara a la oferta hecha por teléfono o a través de
cualquier otro medio electronico, aptico o de cualquier otra teenologia que permita la

cexpresion de la oferta y la aceptacion de ésta en forma inmediata.

Articulo 1811.- Tratindose de la propucsta y aceptacion hechas a través de medios
clectronicos. opticos o de cualquier otra teenologia no se requerira de estipulacion previa

entre los contratantes para gue produzea electos.

Articulo 1834 bis.- Los supuestos previstos por el articulo anterior se tendrin por
cumplidos mediante la utilizacion de medios clectronicos, opticos o de cualquicr otra
teenologia, siempre que la informacion generada o comunicada en forma integra, a través
de dichos medios sea atribuible o las personas obligadas y accesible para su ulterior

consulti,

£in los casos en que la ley establezea como requisito que un acto juridico deba otorgarse
en instrumento ante fedatario pablico, ¢ste y las partes obligadas podran generar, enviar,
recibir, archivar o comunicar la informacion que contengi los términos exactos en que las
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partes han decidido obligarse, mediante la utilizacion de medios clectrénicos, épticos o
de cualquicr otra teenologia, en cuyo caso el fedatario pablico, debera hacer constar en el
propio instrumento los elementos a través de los cuales se atribuye dicha informacion a
las partes y conservar bujo su resguardo una version integra de la misma para su ulterior
consulta, otorgando dicho instrumento de conformidad con la legislacion aplicable que lo

rige.

ARTICULO SEGUNDO.- Sc adiciona el articulo 210-A "al Cédigo Federal de

Procedimicentos Civiles, en los términos siguientes:

“CODIGO FEDERAL DE PROCEDIMIENTOS CIVILES”

Articulo 210-A.- Se reconoce como prucba la informacién generada o comunicada que

conste en medios clectronicos, opticos o en cualquier otra tecnologia.

IYara valorar la fuerza probatoria de la informacion a que se refiere el piarrafo anterior, se
estimara  primordiatmente  la fiabilidad del método ¢n que haya sido generada,
comunicada, recibida o archivada y, en su caso, si es posible atribuir a las personas

obligadas ¢l contenido de fa intormacion relativa y ser accesible para su ulterior consulta.

Cuando la ley requicra que un documento sea conservado y presentado en su forma
original. ese requisito quedard satisfecho siose acredita que la informacion generada,
comunicada. recibida o archivada por medios electronicos, Opticos o de cualquier otra
teenologia, se ha mantenido integra ¢ inalterada a partir del momento en que se generd
por primera vez en su lorma delinitiva y ésta pueda ser accesible para su ulterior

consulta.”
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ARTICULO TERCERO.- Se reforman los articulos 18, 20, 21 parrafo primero, 22, 23,
24,25, 26, 27, 30, 31, 32, 49, 80 y 1205, y se adicionan los articulos 20 bis, 21 bis, 21 bis
1,-30 bis, 30 bis 1 y 32 bis 1298-A; ¢l Titulo Il que se denominard "Del Comercio
Electronico”, que comprenderi los articulos 89 u 94, y se modifica la denominacion del
Libro Scgundo del Codigo de Comercio, disposiciones todas del referido Cédigo de

Comercio, para quedar como sigue:

“CODIGO DE COMERCIO"

Articulo 18.- En ¢l Registro PPublico de Comercio se inscriben los actos mercantiles, asi
como aquellos que se relacionan con los comerciantes y que conforme a la legislacion lo

requieran.

La operacion del Registro Pablico de Comercio esti a cargo de la Secretaria de Comercio
y Fomento Industrial, en adelante la Secretaria, ¥ de las autoridades responsables del
registro publico de la propicdad en los estados y en el Distrito Federal, en términos de
este Cadigo y de los convenios de coordinacion que se suscriban conforme a lo dispuesto
por ¢l articulo 116 de la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos. Para
estos efectos existirin las oficinas del Registro Pablico de Comercio en cada entidad

federativa que demande el trafico mercantil.

La Secretaria emitird los lineamientos necesarios para la adecunda operacion del Registro

Publico de Comercio, que deberdn publicarse en el Diario Oficial de la Federacion.

Articuto 20.- Il Registro IPablico de Comercio operara con un programa informatico y
con una base de datos central interconectada con las bases de datos de sus oficinas
ubicadas en las entidades federativas. Las bases de datos contariin con al menos un

respaldo electronico.
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Mediante ¢l programa informitico se realizard la captura, almacenamiento, - custodia,
seguridad, consulta, reproduccion, verificacion, administracion -y transmision ‘de la

informacion registrada.

Las bases de datos del Registro Pablico de Comercio en las entidades federativas se
integrardn con ¢l conjunto de la informacion incorporada por medio del programa
informitico de cada inscripeion o anotacion de los actos mercantiles inscribibles, y la
base de datos central con la informacion que los responsables del Registro incorporen en

lus buses de datos ubicadas en las entidades federativas.,

I programa informatico serid establecido por la Secretaria. Dicho programa y las bases

de datos del Registro Publico de Comercio, serin propiedad del Gobierno Federal.

En caso de existir discrepancia o presuncion de alteracion de la informacion del Registro
Publico de Comercio contenida en la base de datos de alguna entidad federativa, o sobre
cualquicr otro respaldo que hubicre, prevalecerd la informacion registrada en la base de

datos central. salvo prueba en contrario.

La Seeretaria establecerd los formatos, que serian de libre reproduccion, asi- como los
datos. requisitos ¥y demas informacion necesaria para llevar a cabo las inscripciones,
anotaciones y avisos a que se refiere ¢l presente Capitulo. Lo anterior deberd publicarse

en ¢l Diario Oficial de la Federacion,

Articulo 20 bis.- Los responsables de las oficinas del Registro Pablico de Comercio
tendrin las atribuciones siguientes:

.- Aplicar las disposiciones del presente Capitulo en el ambito de la entidad federativa
correspondiente;

.- Ser depositario de la fe pablica registral mercantil, para cuyo ejercicio se auxiliard de

los registradores de la oficina a su cargo;

1= Dirigir y coordinar las funciones y actividades de las unidades administrativas a su
cargo pard que cumplan con lo previsto en este Codigo, el reglamento respectivo y los

lincamicntos que emita la Seeretaria;
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IV.- Permitir la consulta de los asientos registrales que obren en el Registro, asi como
B q g

expedir las certificaciones que le soliciten;

V.- Operar el programa informdtico del sistema registral automatizado en la oficina a su
cargo, conforme a lo previsto en este Capitulo, ¢l reglamento respectivo .y en los

lincamientos que emita la Secretaria;

VI.- Proporcionar facilidades a la Secretaria  para vigilar la_adecuada operacién del

Registro Pablico de Comercio, y
VII.- Las demds que se seialen en ¢l presente Capitulo.y su reglamento.

Articulo 21.- Existira un folio electronico por cada comerciante o sociedad, en el que sc

anotarin:
laXIX.-...

Articulo 21 bis.- El procedimiento para la inscripcion de actos mercantiles en el Registro

Publico de Comercio se sujetari a las bases siguientes:
1.- Serd automatizado y estard sujeto a plazos miximos de respuesta;
11.- Constara de fas fases de:

a) Recepeion, fisica o electronica de una forma  precodificada, acompaiiada del
instrumento ¢n el que conste el acto a inscribir, pago de los derechos, generacion de una

boleta de ingreso y del niimero de control progresivo e invariable para cada acto;

b) Anilisis de la forma precodificada y la verificacion de la existencia o inexistencia de
antecedentes registrales y, en su caso, preinseripeion de dicha informacion a la base de
datos ubicada en la entidad federativa;

¢) Calificacion, en la que se awtorizard en definitiva la inscripeion en la base de datos
mediante la firma clectronica del servidor publico competente, con lo cual se generard o
adicionard el folio mercantit clectronico correspondiente, y

d) Emision de una boleta de inscripeion gue serd entregada fisica o electréonicamente,
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Lil reglamento del presente Capitulo desarrollara el procedimiento registral de acuerdo

con las bases anteriores.

Articulo 21 bis 1.- La prelacion entre derechos sobre dos o mas actos que se refieran a un
mismo folio mercantil electrénico, se determinari por el nimero de control que otorguc

el registro, cualquicra gque sea la fecha de su constitucion o celebracion.

Articulo 22.- Cuando, conforme a la ley, algin acto o contrato deba inscribirse en el
Registro Pablico de la Propiedad o en registros especiales, su inscripcion en dichos
registros serd bastante para que surtan los efectos correspondientes del derecho mercantil,
siecmpre y cuando en el Registro Publico de Comercio se tome razon de dicha inscripeion
y de las modificaciones a la misma.

Articulo 23.- Las inscripciones deberin hacerse en la oficina del Registro Pablico de
Comvercio del domicilio del comerciante, pero si se trata de bienes raices o derechos
rcales  constituidos  sobre  ellos. la inscripcion se hard. ademis, en la  oficina
correspondiente a la ubicacion de los bienes, salvo disposicion legal que establezea otro

procedimicnto.

Articulo 24.- Las sociedades extranjeras deberan acreditar, para su inscripeion en el
Registro Publico de Comercio, estar constituidas conformie a las leyes de su pais de
origen y awtorizadas para ¢jercer ¢l comercio por la Secretaria, sin perjuicio de lo

establecido en los tratados o convenios internacionales.

Articulo 25.- Los actos que conforme a este Codigo u otras leyes deban inscribirse en el

Registro Pablico de Comercio deberan constar en:
L.~ Instrumentos ptiblicos otorgados ante notario o corredor publico;
IL- Resoluciones y providencias judiciales o administrativas certilicadas;

HIL- Documentos privados ratificados ante notario o corredor publico, o autoridad judicial

competente, scg[ln corrcspundn, [\

1V .- Los denuis documenitos que de conformidad con otras leyes asi lo prevean.
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Articulo 26.- Los documentos  de - procedencia extranjera que se- reficran a -actos
inscribibles podrin constar previamente en instrumento piblico otorgado ante notario o

corredor plblico, para su inscripcion en ¢l Registro Publico de Comercio.

Las scntencias dictadas en el extranjero s6lo se registrardn cuando medic orden de
autoridad judicial mexicana competente, y de conformidad con las disposiciones

internacionales aplicables.

Articulo 27.- La falta de registro de los actos cuya inscripeion sea obligatoria, hara que
éstos sdlo produzean efectos juridicos entre los que lo celebren, y no podrin producir

perjuicio a tereero, el cual si podri aprovecharse de ellos en lo que le fueren favorables.

Articulo 30.- Los particulares podran consultar las bases de datos y, en su caso, solicitar

las certificaciones respectivas, previo pago de los derechos correspondientes.

Las certificaciones se expediran previa solicitud por escrito que deberd contencer los datos
que sean necesarios para la localizacion de los asientos sobre los que deba versar Ia

certificacion y, en su caso, la mencion del folio mercantil electronico correspondiente.

Cuando la solicitud respectiva haga referencia a actos ain no inscritos, pero ingresados a
la oficina del Registro Pablico de Comercio. las certificaciones se referirin a los asientos

de presentacion y triamite.

Articulo 30 bis.- La Secretaria podrd autorizar ¢l acceso a la base de datos del Registro
Publico de Comercio a personas que asi lo soliciten ¥ cumplan con los requisitos para
ello, en los términos de este Capitulo, el reglamento respectivo y los lincamientos que
cmita la Scerctaria, sin que dicha autorizacion implique en ningin caso inscribir o

moditicar los asientos registrales.

La Secretaria certificari los medios de identificacion que utilicen las personas autorizadas
para firmar clectronicamente la informucion relacionada con el Registro Pablico de
Comereio, asi como la de los demis usuarios del misimo, y cjercerd ¢l control de estos
medios a fin de salvaguardar fa confidencialidad de L informacion que se remita por esta

via.
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Articulo 30 bis 1.- Cuando la autorizacion a que se refiere el articulo anterior se otorgue a
notarios' o corredores pablicos, dicha autorizacion permitira, ademds, el envio de
informacion por medios clectrénicos al Registro y la remision que éste efectie al
fedatario pablico correspondiente del acuse que contenga ¢l nimero de control a que se

refiere ¢l articulo 21 bis 1 de este Cadigo.

LLos notarios y corredores piblicos que soliciten dicha autorizacién deberdn otorgar una
fianza a favor de la Tesoreria de la Federacion y registrarla ante la Secretaria, para
garantizar los dafios que pudicran ocasionar a los particulares en la operacion del
programa informatico, por un monto minimo equivalente a 10 000 veces el salario

minimo diario vigente en el Distrito Federal.

En caso de que los notarios o corredores publicos estén obligados por la ley de In materia
a garantizar ¢l gjercicio de sus funciones, solo otorgarin la fianza a que sc refiere cl

parrafo anterior por un monto equivalente a la diferencia entre ésta y la otorgada.

Dicha autorizacion y su cancelacion deberdan publicarse en el Diario Oficial de la

Federacion.

Articulo 31.- Los registradores no podran denegar la inscripeion de los documentos

mercantiles que se les presenten, salvo cuando:
1. I:1 acto o contrato ¢ue en ellos se contenga no sea de los que deben inscribirse;

1. Esté en manifiesta contradiccion con los contenidos de los asientos registrales

preexistentes, o

11 E] documento de que se trate no exprese, o exprese sin claridad suliciente, los datos

que deba contener la inscripeion.

Si la autoridad administrativa o judicial ordena que se registre un instrumento rechazado,

la inseripeion surtird sus electos desde que por primera vez se presento.

I3 registrador suspenderi la inscripeion de los actos a inscribir, siempre que existan

delectos u omisiones que sean subsanables. En todo caso se requerird al interesado para
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que en el plazo que determine el reglamento de este Capitulo las subsane, en cl entendido

de que, de no hacerlo, se le denegara la inscripeion.

Articulo 32.- La rectificacion de los asientos en la base de datos por causa de error
material o de concepto, sélo procede cuando exista discrepancia entre el instrumento

donde conste el acto y la inscripeion.

Se entendera que se comete error material cuando se escriban unas palabras por otras, se
omita la expresion de alguna circunstancia o se equivoquen los nombres propios o fas
cantidades al copiarlas del instrumento donde conste ¢l acto, sin cambiar por eso el

sentido general de 1a inscripeion ni el de alguno de sus conceptos.

Se entenderd que se comete error de concepto cuando al expresar en la inscripeion alguno
de los contenidos del instrumento, se altere o varie su sentido porque ¢l responsable de la
inscripeion se hubiere formado un juicio equivocado del mismo, por una crronea
calificacion del contrato o acto en ¢l consignado o por cualquiera otra circunstancia

similar.

Articulo 32 bis.- Cuando sc trate de errores de coneepto, los asientos practicados en los
folios del Registro Publico de Comercio solo podrin rectiticarse con el consentimiento de

todos los interesados en el asiento.

A falta del consentimiento undnime de los interesados, la ‘rectilicacion sélo podra
cfectuarse por resolucion judicial.

El concepto rectiticado surtird efectos desde 1a techa de su rectificacion.

Ll procedimiento para efectuar la rectificacion en la base de datos lo determinara la
Seeretaria en los lincamientos que al electo emitan,

Articulo 49.- Los comerciantes estan obligados a conservar por un plazo minimo de diez
afios los originales de ayuellas cartas, telegramas, mensajes de datos o cualesquicra otros
documentos en que s consignen  contratos, convenios 0 compromisos que  den

nacimiento a derechos y oblipaciones.
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ara efectos de 1a conservacion o presentacion de originales, en el caso de mensajes de
datos, se requerird que la informacion se haya mantenido integra ¢ inalterada a partir del
momento en que se generd por primera vez en su forma definitiva y sea accesible para su
ulterior consulta. La Sceretaria de Comercio y Fomento Industrial emitird la Norma
Oficial Mexicana que establezea los requisitos que deberin observarse para la

conservacion de mensajes de datos.
LIBRO SEGUNDO

DEL COMERCIO EN GENERAL

Articulo 80.- Los convenios y contratos mercantiles que se celebren por correspondencia,
telégrafo, o mediante ¢l uso de medios electrénicos, dpticos o de' cualquier otra
teenologia, quedarin perleccionados desde que se reciba la aceptacion de la propuesta o

las condiciones con que ésta fuere moditicada.
TITULO 1T
DEL COMERCIO ELECTRONICO

Articulo 89.- In los actos de comercio podrin emplearse los medios electronicos, opticos
o cualquier otra teenologia. Para electo del presente Codigo, a la'informacién generada,
enviada, recibida, archivada o comunicada a través de dichos medios se le denominara

mensije de datos.

Articulo 90.- Salvo pacto en contrario, se presumird que el mensaje de datos proviene del
emisor si ha sido enviado:

1.- Usando medios de identiticacion. tales como claves o contrasefias de ¢, 0

1L.- Por un sistema de informacion programado por el emisor o en su nombre para que
opere autonuiticamente,

Articulo 91.- Bl momento de recepeion de fa informacion a que se refiere el articulo
anterior se determinari como sigue:
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l.- Si el destinatario ha designado un sistema de informacion para la recepcion, ésta

tendrd lugar en el momento en que ingrese en dicho sistema, o

[1.- De enviarse a un sistema del destinatario que no sea el designado o de no haber un
sistema de informacion designado, en el momento en que el destinatario obtenga dicha

informacion.

Para efecto de este Codigo. se entiende por sistema de informacion cualquier medio

tecnologico utilizado para operar mensajes de datos.

Articulo 92.- Tratindose de la comunicacion de mensajes de datos que requieran de un
acuse de recibo para surtir electos, bien sea por disposicion legal o por asi requerirlo ¢l
emisor, se considerard que ¢f mensaje de datos ha sido enviado, cuando se haya recibido

el acuse respectivo.

Salvo prueba en contrario, se presumird que sc ha recibido ¢l mensaje de datos cuando ¢l

cemisor reciba el acuse correspondiente.

Articulo 93.- Cuando la ley exija la forma escrita para los contratos y la firma de los
documentos relativos, esos supuestos se tendrdn por cumplidos tratindose de mensaje de
datos siempre que ¢ste sea atribuible a las personas obligadas y accesible para su ulterior

consulta.

En los casos en que la ley establezea como requisito gque un acto juridico deba otorgarse
en instrumento ante fedatario publico, éste y las partes obligadas podrin, a través de
mensajes de datos, expresar los términos exactos en que las partes han decidido obligarse,
en cuyo caso ¢l fedatario piblico, debera hacer constar en ¢l propio instrumento los
clementos a través de los cuales se atribuyen dichos mensajes o las partes y conservar
bajo su resguardo una version integra de Jos mismos para su ulterior consulta, otorgando

dicho instrumento de conformidad con la legislacién aplicable que lo rige.

Articulo 94.- Salvo pacto en contrario, ¢l mensaje de datos se tendra por expedido en el
tugar donde el emisor 1enga su domicilio y por recibido en ¢l lugar donde el destinatario

tenga ¢l suyo.
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Articulo 1205.- Son admisibles como medios de prucba todos aquellos clementos que
pucdan producir conviceion en ¢l animo del juzgador acerca de los hechos controvertidos
o dudosos y en consecuencia seran tomadas como pruebas las declaraciones de las partes,
terceros. peritos, documentos publicos o privados, inspeccion judicial, fotogralias.
facsimiles. cintas  cinematogrilicas. de videos, de sonido, mensajes de  datos,
reconstrucciones de hechos y en general cualquier otra similar u objeto que sirva para

averiguar la verdad.

Articulo 1298-A.- Se reconoce como prucha los mensajes de datos. Para valorar la fucrza
probatoria de dichos mensajes, se estimard primordialmente la fiabilidad del método en

que haya sido generada, archivada, comunicada o conservada.”

ARTICULO CUARTO.- Se reforma el parrafo primero del articulo 128, y se adiciona la
fraccion VIII al articulo lo.. la fraccion IX bis al articulo 24 y ¢l Capitulo VIII bis a la
Ley Federal de Proteccion al Consumidor, que contendrd el articulo 76 bis, para

quedar como sigue:

" Articulo lo.-

LaVIl.-

VI1HL.- La efectiva proteceion al consumidor en las transacciones efectuadas a través del
uso de medios clectronicos, dpticos o de cualquier otra tecnologia y la adecuada

utilizacion de los datos aportados.
Articulo 24.- ...
TalX.-..

IX bis.- Promover en coordinacion con la Sceretaria la formulacion, difusion y uso de

cadigos de ética, por parte de provecdores, que incorporen los principios previstos por
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esta Ley respecto de las transacciones que celebren con consumidores a través detl uso de

medios clectronicos, opticos o de cualquier otra tecnologia;

X a XXI.

CAPITULO VI BIS DE LOS DERECHOS DE LOS CONSUMIDORES EN LAS
TRANSACCIONES EFECTUADAS A TRAVES DEL USO DE MEDIOS
ELECTRONICOS, OPTICOS O DE CUALQUIER OTRA TECNOLOGIA

Articulo 76 bis.- Las disposiciones del presente Capitulo aplican a las relaciones entre
proveedores y consumidores en las transacciones efectuadas a través del uso de medios
electronicos. opticos o de cualquier otra tecnologia. En la celebracion de dichas

transacciones s¢ cumplira con fo siguiente:

1. El provecdor utilizard la informacion proporcionada por el consumidor en forma
confidencial, por lo que no podra difundirla o transmitirla a otros proveedores ajenos a la
transaccion, salvo aworizacion expresa del propio consumidor o por requerimiento de

autoridad competente;

H Bl proveedor utilizara alguno de los elementos téenicos disponibles para brindar
scpuridad y confidencialidad a la informacion proporcionada por el consumidor ¢
informard a ¢éste. previamente a la celebracion de la transaccion, de las caracteristicas

generales de dichos elementos:

1. El proveedor debera proporcionar al consumidor, antes de celebrar la transaccion, su
domicilio fisico, numeros telefonicos y demds medios a los que pucda acudir ¢l propio

consumidor para presentarle sus reclamaciones o solicitarle aclaraciones;

IV. El proveedor cvitard las  pricticas comerciales  engafiosas respecto de  las
caracteristicas de los productos, por lo que deberid cumplir con las disposiciones relativas
a la informacion y publicidad de los bienes y servicios que ofrezea, sefialadas en esta Ley

y demis disposiciones que se deriven de ella;
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V. El consumidor tendra derecho a conocer toda la informacién sobre los términos,
condiciones, costos, cargos adicionales, en su caso. formas de. pago de. los bicnes y

servicios ofrecidos por el proveedor;

V1. El proveedor respetari la decision del consumidor en cuanto a la cantidad y calidad

de los productos que desea recibir, asi como la de no recibir avisos comerciales, y

VI El proveedor deberd abstenerse de utilizar estrategias de venta o publicitarias que no
proporcionen al consumidor informacion clara y suticiente sobre los servicios ofrecidos,
y cuidard las practicas de mercadotecnia dirigidas a poblacion vulnerable, como niitos,
ancianos y enfermos, incorporando mecanismos que adviertan cuando la informacion no

sea apta para esa poblacion.,

Articulo 128.- Las infracciones a lo dispuesto por los articulos 8, 10, 12, 60, 63, 65, 74,
76 bis, 80 ¥ 121 serin sancionadas con multa por ¢l equivalente de una y hasta dos mil

quinientas veees el salario minimo general vigente para el Distrito Federal.

TRANSITORIOS

Primero.- El presente Decreto entrard en vigor a los nueve dias siguientes de su

publicacion en ¢l Diario Oficial de la Federacion,

Segundo.- Las menciones que en otras disposiciones de caracter federal se hagan al
Cadigo Civil para el Distrito Federal en Materia Comdn y para toda la Republica en

Materia Federal, se entenderan referidas al Codigo Civil Federal,

Las presentes reformas no implican moditicacion alguna a las disposiciones legales
aplicables en materia ¢ivil para el Distrito Federal, por lo que siguen vigentes para ¢l
ambito local de dicha entidad todas y cadi una de las disposiciones del Codigo Civil para
el Distrito Federal en Materia Comun y para toda la Republica en Materia Federal,

vigentes o la entrada en vigor del preseate Decereto.
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Tercero.- La operacion muom.u:zadn del Rc.g,:slro Pablico de Comercio conforme a lo
dispuesto en el presente Decreto deberi iniciarse a mas tard.xr ¢l 30 de novumbn. del afio
2000.

*ara tal efecto, la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial proporcionara a cada uno
de los responsables de las oficinas del Registro Pablico de Comercio, a partir de la
entrada en vigor del presente Decreto y a mas tardar el 31 de agosto del afio 2000, ¢l
programa informitico del sistema registral automatizado a que se reficre el presente
Decreto, la asistencia  y capacitacion técnica, asi como las estrategias para su

instrumentacion, de contormidad con los convenios correspondientes.

Cuarto.- En tanto se expide el Reglamento correspondiente, seguiran apliciandose los
capitulos 1 a [V y VII del Titulo 1 del Reglamento del Registro Pablico de Comercio,
publicado ¢n cf Diario Oficial de la Federacion ¢l 22 de enero de 1979, en lo que no se

opongan a lo dispuesto en el presente Decreto.

Quinto.- La captura del acervo historico del Registro Publico de Comercio debera
concluirse, en términos de los convenios de coordinacion previstos en el articulo 18 del
Codigo de Comercio a que se refiere ¢l presente Deercto, a mds tardar ¢l 30 de noviembre

del 2002.

Sexto.- La Sceretaria, en coordinacion con los gobiernos estatales, determinara los
procedimientos de recepeion de los registros de los actos mercantiles que hasta la fecha
de entrada en vigor del presente Decreto efectuaban los oficios de hipotecas v los jueces
de primera instancia del orden comiin, asi como los mecanismos de integracion a las
bases de datos central y a las ubicadas en las entidades federativas, Dicha recepeion
debera efecturse en un plazo maximo de ciento ochenta dias contados a partir de la

entrada en vigor del presente Decreto.

Séptimo.- Las solicitudes de inseripeion de actos mercantiles en el Registro Pablico de
Comercio ¥ los medios de defensa iniciados con anterioridad a la entrada en vigor del
presente Decreto. se substanciardn y resolverdn, hasta su total conclusion, conforme a las

disposiciones gue les fucron aplicables al momento de injciarse o interponerse.
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Octavo.- La Secretaria deberd publicar en el Diario Oficial de la Federacion los
lincamientos y formatos a que se refieren los articulos 18y 20, que se reforman por
virtud del presente Decreto, en un plazo maximo de noventa dias, contados a partir de'la

fecha de su entrada en vigor.

México, D.F., a 29 de abril de 2000.- Dip. Francisco José Paoli Bolio, Presidente.- Sen.
Dionisio Pérez Jiacome, Vicepresidente en funciones.- Dip. Marta Laura Carranza

Aguayo, Secretario.- Sen. Raal Jwiirez Valencia, Sccretario.- Rubricas'.

En cumplimicento de lo dispucsto por la fraccion | del Articulo 89 de la Constitucién
Politica de los Estados Unidos Mexicanos, y para su debida publicacion y observancia,
expido ¢l presente Decreto en la residencia del Poder Ejecutivo Federal, en la Ciudad de
Mexico, Distrito Federal, a los veintitrés dias del mes de mayo de dos mil.- Ernesto

J4H)

Zeditlo Ponce de Leon.- Rabrica- El Secretario de Gobernacion, Didgdoro Carrs

Altamirano.- Rabrica.
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Agentes:

Sofltware inteligente que puede usarse en un intercambio o puede subastarse para
supervisar precios y condiciones en nombre del comprador y proveedor, y en algunos

casos para ¢jecutar ocupaciones automdticamente,

Agregador:

Proveedores o intermediarios que agregan el producto o servicios de otros y los revenden
en mercados y comunidades especificas. Por lo general, proporcionan un ingreso mayor o

les proporcionan valor a otros en la cadena de abastecimicento
Autenticacion:

Nombre del proceso para verificar la identidad de un usuario como esta registrado en la
red.
B2 ( Negocio a Negocio):

La parte del mercado de Internet (ue efeetiia transacciones entre negocios y sus socios de
marketing, ventas, desarrollo, manufactura y soporte. La parte mas grande del mercado

de Internet y de mayor crecimiento.
B2C (Negocio a Consumidor):

Bl marketing, venta y soporte de mercancias y servicios a los consumidores en Internet.
Ejemplo Dell, Traveloeity, Priceline.com.

Billeteras:

Las billeteras clectronicas ofrecen a los compradores en Internet la capacidad de hacer
cargos dircctamente a sus cuentas, utilizando dinero electronico. La billetera contiene
dinero electronico, ¢l cual es generalmente depositado por adelantado, y es reabastecida
contorme la cuenta lo necesita. Es probable que, en ¢l futuro, ésta se convierta en una

forma comun de realizar compras.
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Cadcna de Abastecimicento:

Participantes  involucrados en . el desarrollo, . manufactura, . entrega, . soporte -y
mantenimiento  de  productos y  servicios. - Juntos = constituyen- la - “cadena  -de
abastecimiento™ para un conjunto particular “de bienes y servicios. La cadena . de
abastecimiento de software y procesos se utiliza para apoyar y mejorar la eficiencia de las
cadenas de abastecimiento. ' ’ : i ) .
Calidad de Servicio:

Define el nivel de servicio para una conexién individual de voz, de datos o de video,
cuando se utiliza un proveedor de telecomunicaciones.:

Canales:

Pueden dener dos significados en Internet.'Un *‘canal™ es un sitio Web diseiiado para
entregar contenido de Internet hacia su computadora; es similar a suscribirse a Web, pero
al conectarse al “canal” sugerido, el conienido puede ser entregado en su navegador de

escritorio.
Canales de distribucidn:

Un canal de distribucion es un método para llevar su producto. o servicio’ al usuario
objetivo del sistema. Este podria ser una plaza comercial en-linca, un portal, su propio

sitio o cadena de abastecimicnto de distribucion.
Cel3S:

Centro de Consolidacion de Comercio Electrénico.
Ciberespacio:

Acuiado por William Gibson en 1984, este término se utiliza para describir el lugar

donde la gente interactia, se comunica e intercambia informacion utilizando Internet.
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Clics de distancia:

El acto de hacer clic (con el ratén) en una grafico o elemento en particular de una pagina
Web. Estos clics de distanciase miden para determinar la efectividad de la publicidad,

contenido y patrones de trifico de sitios Web especificos.
Communicator:

Software para navegacion, colaboraciéon y comunicacion de Netscape, desarrollado en

enero de 1997,

Comunicacion sincrénica:

Comunicaeion simultanea utilizando np!icacioncé como In‘lernet.‘ .
Comunidad: -

Foro electrénico en el que se rednen individuos y. grupos para encontrar informacion

importante y pertinente. Por lo general estan divididos por interés o geografia.
Conmutacion:

Yaradigima de comunicaciones ulilizado para minimizar la latencia y optimizar el uso del
ancho de banda disponible en una red. Esto lo hace enlutando individualmente un paquete

entre servidores que utilizan | a ruta mas conveniente.
Contenido:

Material, texto y multimedia que constituyen un sitio Web.
Contrasciia:

Palabra o codigo utilizada secretamente para ingresar a una red. El sistema verifica la

palabra y, si es aprobada, el usuario tiene acceso a la red.
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Conversacion (chat):

Los sistemas de conversacion se utilizan para permitir a los usuarios de redes e Internet
comunicarse en tiempo real. Por lo general, los mensajes sc envian a través de una
ventana de escritorio hacia otros miembros del grupo. El mensaje entonces aparccérd en
las ventanas abicrtas de chat de otros, en ese grupo particular, para que sca leido y

respondido.

Cookie:

Almacena prelerencias personales para informacion de Internet y herramicntas de
comunicacion dentro de archivos en una carpeta del navegador. Se crea un archivo de
texto que contiene la informacion de las preferencias del usuario, y se almacena en la
memoria mientras se ejecuta ¢l navegador. Ademds de preferencias personales, las
cookies también pueden guardar informacidn, como la fecha en que el sitio web fue
visitado, las compras que se realizaron, en que banners publicitarios se hizo clic, qué

archivos fucron descargados y la informacion observada.
Correo electrénico:

IZs el servicio de Internet mas ampliamente utilizado. Al enviar un correo electronico, se
crea un archivo que se transmitird y entregard en el buzon clectrénico de la persona a
quicn se dirige. También se puede wtilizar para transferir archivos que contengan otra

informacion como documentos, programas y datos multimedia.
CPNM:

Costo por mil impresiones. Una medida de cuantas veces alguien ha visitado su banner

publicitario a través de un navegador.,
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CRM (Administrador de las relaciones con ¢l cliente):

La estrategia, procesos y. tecnologia para- apoyar ‘una optimizacion efectiva de las
relaciones con el cliente, La mayoria de los sistemas apoya estas actividades con los
clientes antes de la venta, durante el proceso de ventas, el servicio al cliente y durante el

tiempo de vida de la relacion.
Direccion 11°:

Dircecion que identifica eada computadora en Internet, utilizando una cadena de cuatro

conjuntos de niimeros separados por periodos.
Directorio de Buisqueda:

indices de temas en Web que permiten a los usuarios buscar informacion al introducir
una palabra clave ¢n un cuadro de consulta del sitio. El directorio sélo busca en su base

de datos palabras clave que coincidan con lo solicitado.
Dominio:

Todos los usuarios de computadoras de un proveedor comercial de Internet constituyen

un dominio.
e-Busines:

Término uwtilizado ampliamente ahora para describir el acto de hacer negocios a través de

Internet y otros medios electrénicos para conducir negocios.
LEDI:

Intercambio clectronico de datos. Transferencia controlada de datos entre negocios y

organizaciones a través de estandares establecidos de seguridad.
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Eficacia operativas

Conjunto de pricticas que permiten a una empresa optimizar los recursos necesarios para

un proceso.
EFT (Electronic Funds Transfer):

Es la transferencia electrénica’ de -fondos, 'y consiste-en transferir fondos, créditos,

pagos,....

EIS (Exccutive Information System):

Cuadro de mando, con acceso ficil, visual y grifico a variables criticas de negocio, por
ejemplo mediante alarmas de colores o semitoros.

Loncriptacion:

Proceso de codificar una informacion para evitar que sea accesible atodo aquel que no
disponga del eadigo de descodificacion. Sirve para evitar que el conienido de mensajes
pueda estar al alcance de cualquiera manteniendo de este modo un determinado nivel de

seguridad y/o privacidad.

Enlace progresivo:

Interaccion empresa cliente que es dindmica y evoluciona con la relacion. A medida que
la empresa y el cliente progresan en experiencia, se sofistica el enlace estableciendo
conexiones que mejoran la productividad y ofreciendo posiblidades mids avanzadas.
Enrutador o Router:

Téenicamente es un dispositivo que permite la conexion entre redes y se encarga de que

los paquetes en que se divide la informacion Heguen a su destino, determinando la

trayectoria mias eficiente de datos entre dos segmentos de red.
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e-procurcment

Proceso de compra y venta de suministros' y servicios entre empresas en Intermnet.
Solucién de comercio clecirdnico entre empresas donde se ofrecen productos y servicios
habitualmente necesarios para sus operaciones y mantenimiento cotidianos: hardware,

vigjes, material de oficina, servicios de limpieza, ctc.
ERP Enterprise Resource Planning:

Sistemas de gestion de las operaciones internas de una cmprcsh. Pueden cubrir distintas
actividades y ser standars o hechas a medida.

Estrategia:

Del griego strategos. Stratos (ejéreito) y —ag (dirigir): Direccion de ejéreitos.

Definicion de las metas y objetivos a largo plazo de una empresa, y la adopcion de

acciones y asignacion de recursos necesarios para conseguirlos. [A,D. Chandler]

Modelo de objetivos, propositos o metas y de las principales politicas y planes para
alcanzarlos. planteados de tal manera que definen en qué negocio csta o va a estar la

compaiia y qué clase de compaiitia es o va a ser. [K. Andrews]
Externalizacion:

Eliminacion de procesos internos de la cadena de valor para  subcontratarlos

externamente,
Extranet :

Prolongacion de la Intranet de una compaiiia para integrar compaiias externas con las
que se relaciona normalmente (clientes, proveedores, partners, cte,...) con informaciones

y tuncionalidades determinadas.
Facilitador de confianza:

Inftermediario de confianza que crea entornos seguros ¥ de autentificacion en los que los
compradores ¥ vendedores pueden interactuar con contianza,
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Facilitador de e-business:
Entidad que proporciona una componente o funcionalidad y servicios auxiliares para

complementar otros modelos de negocio como infomediarios o escaparates ebusiness,

Estos negocios ofrecen funcionalidad especializada que permiten a otros modelos de
negocio extraer valor de las transacciones, su mercado son otros modclos de negocio ¢-

business.

Facilitador de pagos:

Intermediario de confianza que permite transacciones de pago seguras reduciendo el
riesgo de vendedores (impagos) y compradores (uso fraudulento ‘de “sus’ numeceros de

tarjeta).
FAQ o Frequently Asked Questions.:

Lista de preguntas habituales. Es una relacion con las preguntas/respuestas mds comunes

que alguien se puede hacer acerca de un producto o servicio.
Firewall (Cortafuegos):.

Una combinacion de hardware y software que sirve para filtrar lo que entra y sale de un
sistema conectado a una red. separando la red en dos 0 mis partes con el proposito de
aumentar la sepuridad. Los filtros se pueden hacer por: contenido, por origen ¥ por tipo

de archivos.

Firma Elec
Sistema que permite o un usuvario verificar su identidad en lo medios digitales.

Juridicamente requicre equiparar a la firma manuscrita, estableciéndose los requisitos que

deben cumplir las actuales Agencias de Certificacion.
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FTP (File Transfer Protocot).

Sistema segin ¢l cual un ordenador almacena archivos o programas que el usuario puede

descargarse accediendo a ¢l a través de Internet.
Gateway (Puerta de enlace):

Dispositivo que conecta a distintas redes entre si, permitiendo “la_transferencia de

informacion entre sistemas o redes que utilizan distintos protocolos.
Hipertexto:

Estructura de informacion electronica a través “de la cual se pucde navegar via
hipervinculos. Sistema que permite enlazar texto o dibujos con otro documento o parte

del mismo.
Hipervinculo:

Enlace clectrénico que posibilita, en un documento de hipertexto tal que una pagina web,

trasladarse hasta otra direceion con solo dar doble click sobre él, Es lo mismo que link.
Hrre:

Hypertext Transfer Protocol. Protocolo estandar de transferencia de hipertextos. Es ¢l

protocolo de comunicaciones en el que esta basado la Word Wide Web.
Internet:

Red mundial de ordenadores unidos entre si. Financiada por el gobierno de los Estados
Unidos fue desarrollada en sus origenes para facilitar el intercambio de informacion entre

académicos y cientificos de las diferentes universidades del pais.
lautranct:

Visualizacion interna de la red corporativa de una empresa o de algunas de sus
tuncionalidades o informaciones mediante Internet y sus estdndares, destinada a ser usada

por los empleados o dircetivos de la misma.
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ISI”:

Internet Service Provider. En castellano, proveedor de acceso a Internct. Empresa que
ofrece conexion a la red. Actualmente este mercado esta dominado por las operadoras de

telefonia,
LAN:

Acronimoe de las palabras inglesas: Local Area Network. Red de Area local. Hace
referencia a la red en la que los ordenadores se conectan directamente por medio de un

cable fisico.

Link:

IZnlace. Salto o desvio de una pdgina web a otra.
MFG-PRO:

Sistema de negocio mediante la cual LA EMPRESA mancja todos sus sistcmas. de

Facturacion, compras. cte. Similar a un SAP

MRO (Maintenance, repair, and operating equipment):

Productos o servicios habituales que todas tas empresas adquicren, independientemente
del sector al que pertenccen, Por extension, se llama también MRO al marketplace
horizontal que los ofrece.

MRP:

Acronimo de las palabras inglesas Material Requirements Planning. Es un proceso de

planificacion (normalmente informatizado) que integra la produccion, compras, y gestion

de inventario de una compaiia,
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MRP 1]

Acrdnimo de las palabras inglesas Manufacturing Resource Planning. Es un proceso de
planificacion que integra a produccion, inventario, compras y financiacion de una
compaiia.Multimedia : Combinacion de al menos dos formatos de datos, entre ellos:

sonido, voz, video, texto, grifico y animacion.

Outsouring:

Externalizacion de las funciones empresariales que no son principales para mi negocio.
Protocolo:

Conjunto de normas que especifican como se comunican dos ordenadores entre si y como
intercambian informacion,
Proveedor de infraestructura:

Miembros agregados a partir de una serie de intereses comunes y mercados. ofrecen a sus
micmbros herramientas y un entorno seguro para efectuar transacciones. Su equivalente

en el mundo tisico serian las asociaciones de comercio, cartels y otros tipos de alianzas:
RCS (Reingenicria de Ia eadena de suministros):

Concepto que engloba diversos aspectos de gestion de almacenamiento (tiempos de
manipulacion, colas de espera, descarga,...) con el obejtivo de optimizar el proceso, por

cjemplo mediante la multi-entrega y fa multi-recogida.
RDSI:

Red Digital de Servicios Integrados. Sistema que transporta sefales digitales en lugar de
sefiales analdgicas y permite una velocidad de transferencia de 128 kps (dos canales de
64 K). asi como compartir voz y datos en la misma linca. UEn inglés responden a las

iniciales de ISDN(Integrated Services Digital Network).
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Request for Information (RFI):

Invitacion que un potencial comprador efectita a. vendedores para remitirle informacion

sobre un bien que estd interesado en adquirir.
Request for Proposals (RFP):

Invitacion que un comprador efectia a posibles vendedores para remitirle sus propucstas
claboradas sobre un bien dificil de catalogar o de describir o cuyas caracteristicas estin

sometidas al criterio, experiencia ¢ inventiva del proveedor.
Request for Quote (RFQ):

Invitacion que un comprador efectiia a posibles vendedores para remitirle -su oferta
ccondmica y condiciones sobre un bien que esta interesado en adquirir, cuya deseripcion

o caracteristicas acompaidia.

Responsabilidad ci
Comporta indemnizaciones ccondmicas por dafios'y perjuicios: por parte: del autor del
hecho delictivo. También origina medidas como el cese de la actividad ilicita, el embargo
de los ordenadores, cte.

SET:

Scecure Electronic Transaction. Sistema que garantiza la seguridad en las transacciones
clectronicas, definiendo  las especificaciones (éenicas y los procesos. Actia como
“notario”, autentificando o las partes, integrando la informacion y garantizando la
confidencilidad.

SsL:

Secure Socket Layer. Sistema que permite que la informacion entre el servidor y el
cliente se transmita eneriptada, evitandose que puede ser intervenida por terceras parles.

Popularmente se conoce como Servidor Seguro,
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TCP/AP (Transmission Control Protocol/lnternet Protocol):

Sistema de Protocolos de comunicaciones entre ordenadores en el que se basa Internet. El
primero se encarga de dividir la informacion en paguetes en origen, para luego
recomponerla en destino. mientras que el segundo se responsabiliza de  dirigirla
adecuadamente a través de la red, seleccionando ¢l camino dptimo para cada uno de los

paquetes.
Telnet:

Protocolo que permite a un usuario de Internet hacer funcionar programas almacenados

en otro ordenador de la Red, generalmente un servidor.
Usuario.

Un usuario es la persona que tiene acceso a un servidor mediante nombre y contraseiia

pudicndo acceder a los recursos y servicios que ofrece la red.
Web site o Site:

Conjunto de paginas web que comparten un mismo tema ¢ intencion y que generalmente

se encuentra en un soélo servidor, aunque esto no es forzoso.
World Wide Web:

Sistema basado en hipertextos cuya funcion es buscar y tener acceso a documentos a

través de la red. Se considera a Tim Berners-Lee el padre de la WWW,
XML o eXtensible Markup Language:

Il Lenguaje Extensible de Marcas ha sido disenado para facilitar la implementacion ¢
interoperatividad con HTMI.. Como metalenguaje se basa en la creacion de ctiquetas

propias facilitando su manipulacion y comprension.
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