RS WATIONAL AUTONOMA 5 I,

Gﬁ?ﬁ
i 0y

- “Nmsmm NACIONAL umﬂ,%
Z>) = B

Universidad Nacional Autbnoma de México

Facultad de Ciencias Politicas y Sociales

Licenciatura en Relaciones Internacionales

LA IMPORTANCIA DEL ECOMMERCE Y EL E-BUSINESS PARA LAS PYMES EN
MEXICO.

TESIS

Abraham Negrete Anguiano

Directora de Tesis:

Dra. Rosa Maria Piiidon Antillén



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.






Agradecimientos:

Esta tesis y todo su significado no servirian de nada sin el apoyo de mi padre, Manuel Negrete Valencia .
Papa, gracias por tu fortaleza, eres digno de toda mi admiracion y respeto, te considero como la principal
fuente de la energia que hasta ahora me ha mantenido en pie. A toda tu sabiduria, y a los enormes
sacrificios que has hecho por mi y por las personas que te rodean, te dedico toda la satisfaccion que un
titulo universitario pueda ofrecer.

A mi madre Josefina Anguiano Ramos, le agradezco su impulso y dedicacién para conmigo. Mama,
Gracias por estar siempre a mi lado, apoyandome y sacando fuerzas de la nada para no dejarme caer y
verme feliz a como dé lugar. Sin tu educacion de 24 afios esta tesis jamas hubiera sido terminada. Eres el
pilar de mi integridad personal y respeto, simbolo de las buenas costumbres. Te amo.

A mis hermanos Aleksei Negrete e Ivan Negrete , Les agradezco infinitamente su proteccién y ensefianza
en el mundo real. Ivan, con toda honestidad puedo decirte que sin tus clases de algebra; tu alto esfuerzo
por verme triunfar y no dejarme intimidar por nadie, asi como tu estricto sentido de responsabilidad, muy
probablemente no estaria escribiendo estas lineas. Aleksei, ain en los momentos dificiles siempre estas
ahi para ofrecerme soluciones. Sin tu sentido del humor y tu visién positiva del mundo no podria haber
formado un caracter humano. Aleksei, siento un profundo respeto por ti hermano porque siempre me has
dejado entrar en tu mundo y siempre me has protegido en el mio.

Maria Eugenia Lopez Nufiez. No hay palabras para agradecer el apoyo que he recibido de tan bella
persona. Gracias a tu carifio he podido ver la vida desde otra perspectiva. Apareciste en el momento
indicado, justo cuando te necesitaba y no dudo en decir que soy una persona muy afortunada a tu lado. Te
amo por ayudarme a esculpir la persona que quiero ser y por estar conmigo cuando eso suceda.

A mis otros hermanos, Mario Lépez, Marco Antonio Aguilera, Jonathan Nery y Jorge Arturo
Quintero , les agradezco los mejores momentos y experiencias de mi vida. Gracias por siempre estar ahi
para escuchar y ser escuchados. Ustedes son un apoyo incondicional y un reflejo de que la vida tiene
sentido. En los buenos o0 malos momentos jaméas he carecido de su apoyo. Gracias hermanos.

Dra. Rosa Maria Pifién, Gracias por hacer de esta tesis una realidad. Su esfuerzo por verme salir
adelante y apoyarme en la decisién de no abandonar mi tema de tesis, son la garantia de que hoy este
muy orgulloso de terminar con la frente en alto la dUltima etapa de mi licenciatura. Su esfuerzo y dedicacién
con los alumnos marca la diferencia entre ir a la universidad y realmente obtener una educacion.

También agradezco especialmente a las personas que en algiin momento de sus vidas dieron todo su
esfuerzo por verme salir adelante y aquellas personas que tiene la amabilidad de compartir su vida
conmigo. Son compafieros, amigos, confidentes y familiares que jamas olvido y por quienes tengo un
profundo carifio y respeto. A todos ellos mil gracias por su apoyo en los Ultimos afios.

Gloria Ramos, Esther Valencia, Areli Valencia, Rosalia Mantecén, Ivonne Ortega, Eva Rojas, Laura Reyes,
Claudia Montes, Paty Silva, Karla Ramirez, Lizbeth Aranda, Sandybel Cruz, Mirna Hernandez, Rita Zen
Zen, Pamela Uribe, Juan Pablo Sanchez, Giovanna Joyner, Enriqgue Monjaraz, Roberto Sdnchez, Rafael

Herrera, Juan Carlos Paizanni, Fabian Pérez, Juan Pablo Armada, Diego Rivermar, Cinthya Gutierrez,
Oscar Degollado, Leticia Mendoza, Tania Said, Yared Rodriguez, Selene Anali, lvonne Saldivar, Graciela
Zamora, Maria Eugenia Nafez, Arturo Lépez, Nancy Lopez, Alexis Lopez, Alfonso Lopez, Juana Alvirde,
Rosa Maria Nava, Raul Ortega, Mdnica Ortega, familia Trochi Anguiano, Humberto Simoneen y José Luis

Camacho.



INDICE

INTRODUCCION 6

CAPITULO 1. LA REVOLUCION ECONOMICA CAUSADA POR EL INTERNET EN EL MARCO DE LA
GLOBALIZACION 12
1.1 La revolucion econédmica causada por el internet en el marco de la Globalizacién 14
1.2 Historia y origenes de Internet como herramienta de comercio 19
1.2.1 Fase de innovacion (1961-1980) 20
1.2.2  Fase de institucionalizacion (1980-1994) 25
1.2.3  Fase de comercializacion (1994-presente) 28
1.2.3.1 Primera etapa de comercio electrénico (1994-2000) 29
1.2.3.2 Segunda etapa de comercio electrénico (2000-actualidad) 32
13 Ventajas de internet como medio de comercializacién 37
1.4 Crecimiento de internet en la actualidad (2000-2007) 41

2 CAPITULO 2. EL COMERCIO ELECTRONICO Y LOS NEGOCIOS: MEDIOS OPTIMOS PARA LA
COMERCIALIZACION DE LAS EMPRESAS EN EL SIGLO XXI 54
2.1 El Comercio Electrénico (e-commerce) 55
2.1.1  Definicién de comercio electrénico 55
2.1.2 Tendencia del comercio electrénico 57
2.1.3 Integracion del comercio electrénico 58
2.13.1 Negocio a Cliente (B2C) 58
2.1.3.2 Negocio a Negocio (B2B) 59
2.1.33 Negocio a Gobierno (B2G) 61
2.1.3.4 Gobierno a Consumidor (G2C) y Consumidor a Gobierno (C2C) 61
2.1.35 Cliente a Cliente (C2C) 61
2.1.4  Ventajas del uso del comercio electrénico 62
2.1.5 Desventajas del uso del comercio electrénico 65
2.1.6  Formas de pago electrénicas mdas importantes 67
2.1.6.2 La cartera electrénica 70
2.1.6.3 Dinero electrénico 70
2.1.64 Sistema de valor almacenado 71
2.1.6.5 Sistema de pago con cheques digitales 73
2.2 Los Negocios Electrénicos (e-business) 77
2.2.1 Definicion de negocio electrénico 77

2.2.2  Diferenciacion entre comercio electrénico y negocios electrénicos. 77




2.2.3 Modelos de negocios 80
2.23.1 Tiendas virtuales y centros comerciales (e-shops y e-malls) 82
2.2.3.2 Subastas en linea (e-auctions) 83
2.23.3 Comunidades virtuales 85
2.234 Infomediarios 85
2.2.3.5 Portales 86
2.2.3.6 Plataformas de colaboracion 87
2.2.3.7 Integradores de la cadena de valor 88
2.2.3.8 Modelo de afiliacion 88
2.2.3.9 Modelo de Subscripcion 89

2.2.4  Ventajas del uso de los negocios electrénicos 89

2.2.5 Barreras del uso de los negocios electrénicos 90

3 CAPITULO 3: IMPACTO DEL COMERCIO ELECTRONICO Y LOS NEGOCIOS ELECTRONICOS

PARA LAS PYMES EN MEXICO. 94
3.1 Realidad de las Pymes en México. 95
3.1.1 importancia de las Pymes en México 95
3.1.2  Principales obstaculos y errores a los que se enfrentan las Pymes en México. 100
3.1.2.1 Obstaculos fuera del alcance del administrador 101
3.1.2.2 Obstaculos dentro del alcance del administrador 103

3.2 Estrategias y oportunidades que ofrecen el comercio electrénico y los negocios electrénicos
para preparar a las Pymes en el mercado electrdnico Internacional. 106
3.2.1  ¢Porque preparar a las Pymes mexicanas al comercio electrénico? 106
3.2.2 Desarrollando una estrategia de comercio Electrénico para Pymes. 107
3.2.2.1 Elementos previos para elaborar una estrategia de comercio electronico. 108
3.2.2.2 éQué tipo de beneficios puede obtener el administrador del sitio web? 109

3.2.2.3 Elementos necesarios para elaborar una estrategia de comercio electrénico de la pequena y
mediana empresa. 110
3.2.24 Errores mas comunes en las Pymes al desarrollar la estratégica de comercio electrénico. _112
3.2.3  Oportunidades que ofrece el comercio electrénico para las Pymes en México 114
3.2.3.1 Oportunidades a Nivel empresarial 115
3.2.3.1.1 El marketing relacional, promocién y ampliacion de mercados. 115

3.2.3.1.2 Lacadena de valor en la economia de internet y la eficiencia en la cadena de

abastecimiento. 121
3.2.3.2 Oportunidades a Nivel Estatal: los Esfuerzos de legislaciéon del comercio electrénico en México
y la factura electrénica. 131
33 Actualidad del comercio electrénico en México (2000-2007). 136
CONCLUSIONES 147
BIBLIOGRAFIA: 155

ANEXO: La normatividad del comercio electronico en México. 162-196




INTRODUCCION

Al inicio de este siglo XXI, la economia mundial se ha venido sumergiendo en una serie
de procesos complejos basados en la alta competencia, la acumulacion de capital y la
reduccién de costos de produccion que no respetan fronteras ni situacion econoémica.
Este fendmeno cimentado en el modelo economico liderado por los bloques
hegemonicos representados por Estados Unidos, La Unién Europea y Japén, dista de
ser modificado, ya que basa su poder en la utilizacion y desarrollo de la tecnologia como
medio de produccion, distribucion y consumo, lo cual ha reducido de manera
considerable el nimero de actores internacionales que cuentan con la capacidad de

hacer frente a estos retos.

Uno de estos actores es la empresa trasnacional, que aprovechandose de la
naturaleza del desarrollo capitalista en esta etapa conocida como Globalizacion, se ha
convertido en un ente concentrador de los recursos de capital, tecnologia y mercados de
todo tipo, lo que ha dado lugar a la expansion masiva de fusiones entre grandes
compafias alrededor del mundo, que de acuerdo con la Dra. Rosa Maria Pifién, en su
lectura “Nuevos equilibrios en el poder mundial” tienen como objetivo central:

“Las megafusiones, adquisiciones y/o alianzas estratégicas que estan revolucionando al mundo
de los negocios es la eliminacién de la competencia y, por consiguiente, el predominio de unas
cuantas empresas en los mercados globalizados. Las tendencias marcadas por estas grandes
corporaciones estan mas relacionadas con estructuras monopélicas, que con procesos ligados
a la libre competencia. Ese espacio esta quedando circunscrito al ambito de las empresas de

menor tamafio y por supuesto, al de las pequefias y medianas unidades productivas, que se
debaten en un entorno ferozmente competitivo."l

Este escenario donde las economias se preocupan por seguir la ley del mas fuerte,
es decir, del que logra eliminar la competencia, ha permitido que cada afio tanto las
Naciones como las empresas se interesen fundamentalmente en sus particularidades al
interior, olvidandose de la importancia que tiene la articulacion de un sistema econdémico

como un todo.? Este fenémeno de articulacién, visto desde una perspectiva légica

! Rosa Marfa Pifién Antillén et.al, México y la Unién Europea frente a los retos del siglo XXI, Facultad de
Ciencias Politicas y Sociales, UNAM, México DF, 1999, p.21
? Ibidem.



excluye a las Pequeiias y Medianas empresas (Pymes), quiénes se han demostrado
poco preparadas para enfrentar la inmensa competitividad, producto de las tendencias
monopolicas que resultan ser las empresas trasnacionales al momento de acaparar los
mercados nacionales e internacionales.

Bajo este escenario y dada la importancia de las Pymes en México como
generadoras de empleo y Producto Interno Bruto (PIB), resulta indispensable por un
lado, buscar alternativas viables para que las empresas de menor tamafio no rompan su
cadena productiva a raiz de la competencia desigual, y por otro, se logren mecanismos
gue genere la conciencia de construir la articulacion de un sistema econémico como un

todo, donde el Estado sea un ente promotor de dicha estructura.

No obstante, lograr una economia estructurada en México no solo depende del
Estado como ente promotor y conciliador. Las empresas pequefias y medianas tienen un
compromiso mas serio del que imaginan y deben tomar acciones independientes que
eviten su estancamiento productivo. Una accion clave para lograrlo es hacer uso de las
ventajas que brinda la tecnologia como una herramienta capaz de reducir la brecha
competitiva existente con las empresas trasnacionales. La tecnologia juega un papel
muy importante en los negocios y resulta imperativo el uso de esta para sobrevivir la
llamada economia digital:

“La tecnologia ha revolucionado al mundo de los negocios y por ende a la actividad productiva;

muchas pautas del comportamiento humano han sido modificadas. La distancia fisica no

representa hoy ningun tipo de impedimento; la electrénica acerca a la gente en cuestién de

segundos, proporcionandoles toda una gama de opciones informativas, independientemente de

su contexto cultural, ideoldgico o geografico”.

En este sentido, que valiéndonos de la interdisciplinariedad de las Relaciones
Internacionales y su compromiso como disciplina enfocada principalmente a las
relaciones de los Estados entre si mismos, pero también en la relacion con otras
unidades que compongan el sistema internacional, como son las empresas de todos los

tamanos, el objetivo de la presente investigacion se basa en demostrar la importancia

% Ibid. p.71



que genera la tecnologia, especificamente el uso de Internet* como motor de comercio,
en razon de reducir la brecha econdmica que existe entre las pequefias y grandes

empresas.

Esta brecha que contempla muchas actividades, pero que prepondera diferencias
importantes como el nimero de ventas, el alcance de nuevos mercados (nacionales e
internacionales), mejoras al servicio del cliente e interaccion con proveedores, son
problemas clave que estan afectando drasticamente el desarrollo competitivo y potencial
exportador de las Pymes en México, sin olvidar una serie de obstaculos extra que
padecen hoy en dia, al no ser sujetos de financiamiento y al no recibir promocion y

capacitacion por parte del Estado.

Es por ello que analizar el posible uso del comercio y los negocios a través de
medios electrénicos, basados en el poder de la infraestructura de Internet como
herramienta comercial, constituyen una alternativa ideal para que las Pymes exploren
nuevos métodos de expansion de sus actividades, ya que dada la naturaleza de Internet
y sus ventajas propias de una cobertura global, lo convierten el medio idoneo para que
las Pymes logren abordar los problemas clave antes descritos, los cuales son los
encargados de profundizar mas y mas la brecha econdmica que mantienen con las

grandes empresas.

Por lo anterior, el capitulo primero de esta investigacion explora la historia,
objetivos, ventajas, crecimiento e impacto de Internet en la economia mundial dentro el
marco de la globalizacion, debido a que su trayectoria llena de fracasos y aciertos
permite descifrar como un proyecto de origenes netamente militares y utilidad cientifica,
formuld una serie de ventajas y estrategias globales altamente eficientes y de bajo costo,
gue con el paso de los afios lo fueron convirtiendo en un medio extremadamente fértil

para el desarrollo del capitalismo y su incursion en los negocios.

* Internet es un conjunto de ordenadores, o servidores, conectados en una red de redes mundial, que
comparten un mismo protocolo de comunicacién, y que prestan servicio a los ordenadores que se
conectan a esa red. Estos Pueden comunicar negocios, instituciones educativas, agencias
gubernamentales y personas. C. laudon Kenneth & Guercio Traver Carol, E-commerce, business.
Technology. Society, Pearson, Second Editon, USA, 2002, p.119



Sin embargo, es un hecho que el estudio de Internet y su utilizacién sigue siendo
una barrera para el desarrollo econdmico, especialmente en los paises en vias de
desarrollo, quienes a pesar de tener un ritmo ascendente en las tasas de penetracion de
Internet, siguen sin explorar su potencial comercial al destinar el mayor tiempo de su uso

a actividades irrelevantes para el desarrollo.

Al respecto, el capitulo dos explica el significado y la diferencia que existe entre el
comercio electronico (e-commerce) y los negocios electronicos (e-business), asi como
sus ventajas, barreras, objetivos, modelos y alcances, puesto que ambas estrategias
cuentan con trayectorias de distinta naturaleza, las cuales deben ser evaluadas por las
Pymes en México antes de emprender una estrategia electronica que les asegure éxito

en Internet.

El capitulo tres analiza la importancia que la empresa pequefia y mediana tienen
dentro de la dinAmica econémica nacional, aunque sujetas a una serie de problematicas
de caracter estructural que frenan su desarrollo y a las que nos referiremos de manera
explicita. Hecho que nos obliga a presentar las ventajas que ofrece la aplicacion del
comercio electrénico y negocios electronicos a las Pymes en México, como una
alternativa viable para contrarrestar las deficiencias antes sefialadas, especialmente en
lo correspondiente en la busqueda de nuevos mercados y la eficiencia en la cadena de

suplemento.

Si bien la Internet es un medio de facil acceso a los mercados globales, no todas
las empresas son capaces de llevar a cabo negocios por internet. Por eso, este capitulo
estudiara en detalle la estructura y fases correspondientes a la estrategia de negocios a
implementar, metodologia altamente necesaria para determinar las directrices y
parametros por los cuales las empresas estableceran el grado de adaptabilidad y

beneficios que pueden recibir al integrarse a los negocios por Internet.

Obviamente los resultados serian nulos sin la existencia de un marco legal preciso
en materia de comercio electrénico, por lo que este capitulo explora ademas los
alcances y beneficios de la actual legislacion mexicana, y como estos afectan el

desarrollo de las Pymes en la economia Digital.
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Aunque la actual economia mundial parece concentrarse en los grandes capitales y
la expansion de las empresas trasnacionales, es un hecho que de manera paulatina, las
pequefias y medianas empresas se han ido posiciondndose cada vez mas en el ambito
mundial. Mientras las empresas trasnacionales utilizan la tecnologia para disminuir al
minimo suficiente su planta laboral®, las empresas de menor tamafio, en su afan de
convertirse en grandes, buscan contratar personal capacitado para expandir sus
operaciones en todos los niveles. Sin duda las Pymes son indispensables para México,
toda vez que son estas instituciones las principales generadoras de empleo y en ello

descansa también una fuente importante de ideas y conocimiento®.

Esta es la razon fundamental por la cual se debe prestar especial atencion al
desarrollo de las Pymes, ya que los altos indices de desempleo y la constante
desigualdad que vive el pais, podrian ser poco a poco reducidos con una politica de
promocion, capacitacion y financiacion, tanto para la exportacion como para el desarrollo

y uso de la tecnologia.

El comercio electrénico y los negocios electronicos son un campo fértil para el
desarrollo de las Pymes en México no solo por su alto grado de adaptabilidad y bajos
costos. Son también una ventana al exterior y el medio perfecto para el desarrollo de la
innovacién de sus empleados. El presente estudio es un esfuerzo serio tendiente a
demostrar la importancia que tiene la vinculacion de la tecnologia y las Pymes para el
desarrollo econémico nacional.

A la presente Investigacion se agrega un anexo referido a la legislacion del
comercio electronico en Meéxico, toda vez que consideramos puede ser de enorme

importancia a los futuros lectores de estos temas.

® Un ejemplo puede ser el caso del gigante estadounidense General Electric, quién en 2001 logr6
cuadruplicar sus ventas, pasando de 20 millones de ddlares a 80 millones de délares durante los Ultimos
20 afios, a la par que redujo su fuerza laboral 40%. Eduardo Da Costa, Global e-commerce strategies for
Small businesses, MIT Press, London, England, 2001 p.5

® En Europa por ejemplo, hay 18 millones de Pequefias y Medianas empresas, las cuales poseen el 66%
de los empleos totales, sin olvidar que ademéas 2 millones de empresas nacen cada afio, siendo las
mayores generadoras de empleo en el continente. Sin embargo, la tasa de mortalidad es muy alta, ya que
el 9 0 10% de ellas desaparecen cada afio. Cabe destacar que Internet genera la creaciéon de 300,000
nuevas empresas, cada afo. Ibid. p.14.
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1.1La revolucibn econdémica causada por el internet en el marco de la
Globalizacion

“Es un error pensar que la globalizacién sélo concierne a

los grandes sistemas como el orden financiero mundial. La
globalizacién no tiene que ver sélo con lo que hay “ahi afuera”,
remoto y alejado del individuo. Es también un fenémeno de
“aqui dentro” que influye en los aspectos mas intimos y
personales de nuestras vidas (...) la globalizacién es pues una
serie compleja de procesos en uno sélo”

Anthony Giddens. Un pacto Global’

Existen muchas opiniones de la globalizacién que predominan principalmente sobre
aspectos de caracter nacional que poco tiene que ver con las actividades del individuo y
mucho con la dinamica de interrelacion entre los paises a nivel internacional. Al hablar
de globalizacion siempre se hace referencia al impacto del acelerado desarrollo de la
tecnologia, la comunicacion y los mercados mundiales, se asume que esto de manera
irremediable provocara una especie de unificacion de los fendbmenos culturales, de

supremacia y adhesion®

Sin embargo, aunque es un hecho que la dinamica de la globalizacion recae
todavia en nuestros dias sobre una pequefia clpula de actores, (subrayados todos ellos
de gran importancia) como el Estado-Nacion, la empresa trasnacional y los organismos
internacionales, la tendencia mundial camina poco a poco hacia la integracion y
desarrollo de las actividades humanas mas basicas, como los son la familia, las

pequefias organizaciones o las pequefas empresas.

Para que esta tendencia surja de con prosperidad, necesariamente se tuvo que
buscar opciones que explotaran la capacidad que obtiene el individuo para comunicarse,

ya que evidentemente las distancias y los medios de comunicacion fueron los principales

" Anthony Giddens. Un mundo desbocado: los efectos de la globalizacién en nuestras vidas, Madrid, 2000,
.24

EGina Zabludovski, “El termino globalizacién: algunos significados conceptuales y politicos”, Revista de

Relaciones internacionales, No. 71 jul. /sep. 1996 pp. 13
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obstaculos a los que se enfrentaban las personas al momento de querer interactuar, por

lo que no tenian mayor remedio que tomar al estado-nacién como interlocutor.

En este nuevo siglo, el internet y la globalizacion juega un papel importante y
privilegiado para la sociedad internacional del siglo XXI. Esto es debido a que es esta
ultima teoria de las pocas en relaciones internaciones que no centra su atencion
totalmente al desarrollo de los Estados-nacion, abriendo espacio a la
interdisciplinariedad de la ciencia, especialmente de las telecomunicaciones, ya que de
esta forma ayudar a reconocer que no soélo los factores politicos de la sociedad
internacional son importantes, también el desarrollo econémico y social, proveniente de
la innovacion y la interaccion entre los individuos jueguen un papel igualmente

indispensables y que pocas veces se logra visualizar.

Por primera vez en la historia es posible la comunicacion instantdnea de una
esquina del mundo a otra y la globalizacion es la razén del resurgimiento de identidades
culturales locales en diferentes partes del mundo, incluyendo sus productos servicios y
formas de vida®. Seria por lo tanto muy egoista creer que la globalizacién sélo se
encarga de los movimiento y problematicas de los Estados-Nacion.

De acuerdo con el investigador Kenichi Ohmae, quién se pregunta si en verdad son
los estados-nacion los actores mas importantes, sefialamos a continuacién uno de los
papeles hegemdnicos que juegan las tecnologias de la informacion en la dinAmica
econémica mundial, a través de su teoria de las 4 ies, la cual subraya los alcances que
la globalizacion brinda en la busqueda de la internacionalizacion de los mercados de

capital en la era de la globalizacion.

» La primera i sefiala que no existen fronteras y que cualquier parte del mundo que
presente una oportunidad atractiva lograra concentrar inversion, sea Africa o
Norteamérica.

 La segunda i se enfoca en que la industria tiene una orientacion mundial y la

actuacion de las empresas trasnacionales yo no estds en busqueda de mercados

° Anthony Giddens, op.cit; p. 26
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externos por razones estatales, sino por la necesidad de cubrir mercados atractivos
para sus recursos.

» Latercera i apunta que el movimiento tanto de la industria como de las inversiones
facilita las tecnologias de la informacion (entre ellas internet) lo que vuelve posible
operar una empresa en varias partes del mundo sin tener que construir un sistema
empresarial completo en cada uno de los paises que se tiene presencia.

e La cuarta i busca demostrar que los individuos consumidores cuentan con mejor
acceso a la informacion sobre los estilos de vida en el mundo y estan

condicionados a comprar mas a favor de apoyar a la industria nacional.*®

Con base en los apuntes de Omhae ,podemos afirmar que si bien el papel del Estado
es importante, es un hecho que también se encuentra en un proceso de sesion de
poder e influencia a otros actores, particularmente las empresas (objeto de esta
investigacion), por lo que es posible asegurar que hoy en dia cualquier compafia en el
mundo que cumpla con una buena idea, las tecnologias de la informacion adecuadas y
un mercado disponible en cualquier parte del globo, sera capaz de hacer de la

globalizacidn un realidad que le permita alcanzar nuevos objetivos.

Es un hecho que dentro de las pequefias y medianas empresas en México existen
grandes ideas, mercados mundiales ansiosos de consumirlas y capital disponible para
su financiamiento. Sin embargo, todos estos insumos para la exportacion parecian
insuficientes en lograr aumentar las ventas de productos solidos que pudieran ser
consolidados en el exterior Esto se debe a que de acuerdo con Omhaen, el
cumplimiento de la primera y segunda “i” en las PYMES de exportacion es satisfactorio,

win

no obstante, la tercera “i” y cuarta “i’ , relativa a las tecnologias de la informacién y el
consumo nacional, pocas veces has sido vistos con un papel importante para los

administradores, lo cual debilité considera en la actualidad su potencial exportador.

Por ello no debemos olvidar que la movilidad de esas cuatro ies les hace posible que

las unidades econdmicas viables en cualquier parte del mundo retnan todo lo necesario

1% pjda Lerman Alperstein, “El debate sobre la globalizacién y la regionalizacion”, comercio exterior: revista
de analisis econdmico y social, Nam. 12, VOL. 12, 2006, México p. 10
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para desarrollarse.* Por lo que es necesario trabajar para unificar los esfuerzos de las

Pymes en estas tres ies, siendo internet el medio mas sdélido para concretar el tercera i.

Podemos afirmar hoy en dia que el Internet es el maximo exponente de las
tecnologias de la informacion y que debido a su amplia estructura resulta una
herramienta mas que permite fluir el proceso de globalizacion. Es un hecho que muchos
cientificos sefialan que la globalizacion en el mundo empresarial sélo beneficia a las
trasnacionales en mundo desarrollado ya que:

“Estamos en presencia de un proceso nuevo llamado la difusiéon global de la racionalidad

occidental (...) que privilegia los sectores comerciales, financieros, publicitarios,

comunicativos, de informacion y de investigacion, lo que est4 dando a lugar grandes cambios

en la economia mundial y ampliando la brecha entre los sectores mas pobres y ricos del
nl2
mundo.

Ademas:

“La globalizacién conlleva una tendencia a la homogeneizacion mundial que se produce
privilegiando a la “cultura dominante a costa de la destruccion o el menosprecio de otras
civilizaciones y formas de pensar™?

Sin embargo, contrario a lo que los antiglobalistas'* sefialan, se ha venido
comprobando que Internet es un medio que tiende a reducir la brecha tecnologia entre
las grandes y pequefias empresas, (lo cual tendremos oportunidad de comprobar mas
adelante en esta investigacion). Cabe mencionar que se trata de un medio accesible a
todo el mundo debido a que su homogenizacion permite la estandarizacion de la
informacion, que sin negarlo, privilegia a las sociedades de habla inglesa, pero que

permite el uso de esta tecnologia a un bajo costo el cual puede ser aprovechado por los

 Ibidem.

2Arrollo Pichardo Graciela, “El impacto cultural del cambio tecnolégico: Una problematica”, Revista de
relaciones Internacionales, FCPyS, No. 71, jul. /sept. 1996, pp. 73-80

13 Zabludovsky, op.cit, p. 13

“Los antiglobalistas sefialan que la globalizaciéon es sobre todo un mito que encubre la realidad de una
economia internacional cada vez mas segmentada en tres bloques regionales en los cuales los gobiernos
nacionales mantiene gran poderio. Ademas aseguran que la base de esta época es la transformacién de
las empresas multinacionales en trasnacionales y que estas son la principal manifestacién de una
economia verdaderamente globalizada. Lerman Alperstein, op.cit p. 1041.
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paises en desarrollo como un medio para trasmitir su cultura. En ello concuerdan los
globalistas transformacionalistas’ ya que para ellos:
“Es un error pensar que la globalizacién sélo concierne a los grandes sistemas como el orden
financiero mundial. La globalizacién no tiene que ver sélo con lo que hay “ahi afuera”, remoto
y alejado del individuo. Es también un fenémeno de “aqui dentro” que influye en los aspectos

mas intimos y personales de nuestras vidas (...) la globalizacién es pues una serie compleja
de procesos en uno sélo™°

Internet por su parte se encarga de ser el medio de comunicacion masiva que
conglomera toda esta serie compleja de procesos en el mundo empresarial. Ademas de
acuerdo con lo que sefiala Octavio lanni en su libro metaforas de la globalizacién, esta
serie compleja de procesos resulta ser parte importante de lo que conocemos como

aldea global'":

La aldea global se instala mas alla de cualquier frontera, articula capital, tecnologia, fuerza de

trabajo, divisién del trabajo social (...) acompafiado por la publicidad, los medios impresos y
por la electronica, la industria cultural que (...) disuelve fronteras, agiliza los mercados, genera
consumismo.™

Internet permite entre otras cosas ser participe de este fendbmeno al mostrar
productos en cualquier parte del mundo como un shopping center global a través del
comercio electrénico, articulando capital a través de la tecnologia, la publicidad y la
innovacion. Ademas genera ganancias a través de medios impresos agilizando el
consumismo y mejorando la division de trabajo y la comunicacion interna a través de una
cadena se suplemento estructurada mediante los negocios electronicos, sin olvidar que
es el medio de empaquetamiento de la informacién como una mercancia mas agil y

funcional que jamas ha existido.

% Los globalistas transformacionalistas sefialan que la globalizacién, en su formulacion mas sencilla, alude
a un cambio o transformacion en la escala de las organizaciones humanas que pone en contacto a
comunidades alejadas y acrecienta el alcance de las relaciones de poder por todas las zonas del mundo.
A ello agregan que el perfil de este cambio puede trazarse al examinar como aumenta la escala, crece la
magnitud, se acelera y acentla el efecto de los flujos y las pautas de interaccién social, sin figurar de
manera necesaria la aparicion de una sociedad armoniosa. lbid. p.1044
% Ibidem
" Es una visién econdémica de la globalizacién que sugiere la formacién de una comunidad mundial,
concretada en las realizaciones y las posibilidades de comunicacién, informacion y fabulacién abiertas por
la electrénica. Dentro de ella se considera que la informaciéon en una mercancia que se comercializa a
escala mundial, pasando asi de la produccién de articulos empaquetados al empaquetamiento de las
ilrgformaciones. Octavio lanni, Teorias de la globalizacion, siglo XXI, Madrid, 2002, p. 5

Ibid. p.7
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Lo anterior demuestra que las tecnologias de la informacién afiaden valor
agregado a las actividades humanas en todos los &ambitos dentro de la era de la
globalizacién, pero mas importante aln, genera ventajas competitivas para las empresas
de pequeiia escala que ven en Internet un medio por el cual puede lograr reducir la
brecha que las separa de las grandes corporaciones.

Antes de comenzar a desarrollar la importancia de internet y el comercio electrénico
en el mundo, es menester sefalar de manera breve la historia y origenes de internet
como herramienta de comercio, ya que su desenvolvimiento se manifiesta a la par que la
globalizacién se expande y da explicacion a como su dinamica es un reflejo de los

acontecimientos y necesidades mas importantes que surgen al término del siglo XX.

1.2 Historia y origenes de Internet como herramienta de comercio

La historia comercial de Internet es si nuestro objetivo de investigacion, no obstante
resulta imposible negar que las raices de este proyecto universitario/militar fueran la
clave de su actual éxito. Por ello resulta importante explorar este fendmeno desde el
inicio, ya que de otra forma seria imposible conocer todos los acontecimientos y claves
gue explican en primer lugar, el rapido crecimiento y popularizacion de la red, seguido de
las herramientas y tecnologias indispensables para su funcionamiento, asi como la

infraestructura que hizo posible explotar su lado comercial.

Para fines de esta investigacion dividiremos la historia de internet en 3 partes,
basandonos en la estructura que algunos autores ofrecen sobre la historia de internet
desde un punto de vista social, pero fundamentalmente sobre la vision de Kenneth C.
laudon y Carol Guercio Traver'®, quienes resaltan la importancia tecnolégica aplicada a

las empresas. A este respecto las fases antes referidas son las siguientes:

a) La fase de Innovacion (1961-1974) donde se explica como nace el proyecto, con
gué fines y en base a qué modelo;

!9 C. laudon Kenneth & Guercio Traver Carol, op.cit, p.120
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b) La fase de Institucionalizacion (1975-1995) donde se da nombre al fendmeno, se
desarrollan las herramientas basicas indispensables para su funcionamiento,

surgen los primeros organismos reguladores y se apuesta por la idea global,

c) La fase comercial (1995-presente) Esta ultima que a su vez se divide en dos
partes, es la mas importante para nuestra investigacion ya que se desarrolla a la
par que se crea la World Wide Web (WWW) donde las empresas ya tienes una
vision de una red global y comienzan a desarrollar sitios propios con fines
absolutamente comerciales, optando por herramientas capaces de expandir sus

operaciéon al mundo de internet.

1.2.1 Fase de innovacion (1961-1980)

Existen dos hechos que son considerados como el inicio de Internet: El primero de ellos
fue sin duda la publicacion de un escrito por Leonard Kleinrock en 1961 en el cual
expone la idea de poder empaquetar informacion para de esta forma ser enviada
remotamente. El segundo hecho sucedié un afio después, con la aparicion de otro
escrito denominado “Galactic Network of Computers” escrito por J C R Licklider donde

se propone la posibilidad de crear una red global.?°

Para 1964 bajo las ideas de Licklider y Kleinrock, Lawrence Roberts miembro del
Massachusetts Institute of Technology (MIT) conectd una computadora en Cambridge
con otra en California usando una la linea telefonica de baja velocidad, permitiendo asi
la primera conexion que superaba mas de un kilometro de distancia. Este hecho atrajo la
atencion de la milicia estadounidense que se encontraba en un periodo de alta
innovacién debido a la alta tension generada por el conflicto este-oeste con la Unidn

Soviética, mejor conocido como la Guerra Fria.

Este interés generado por el gobierno de los Estados Unidos es conocido con el
proyecto RAND, el cual mantenia a las autoridades en una constante busqueda de
soluciones en prevencion al estallido de una posible Guerra nuclear con la Union

Soviética. La logica era la siguiente:

* Rodriguez Fernandez et al, La biblia de Internet, Anaya multimedia, Espafia, 2006, p.37.
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“Una América postnuclear necesitaria un sistema que pudiera transmitir 6rdenes a todos
los puntos estratégicos: bases militares, ciudades, Estados, etc. Pero no habia forma de
saber como proteger o montar dicha red, ni desde dénde podria ser manejada, ya que
cualquier lugar que tuviese cierta importancia, seria considerado como un objetivo militar.
Necesitaban elaborar un sistema que funcionara sin centralizacién y que pudiera ser,
operativo en lugares separados.”*

No se sabe en realidad si la corporacion RAND ya trabajaba junto a la MIT (Instituto
Tecnolégico de Massachusetts) y UCLA en un estricto secreto para elaborar el proyecto
de Internet, lo que si es seguro es que la red necesitaba cumplir con requisitos

altamente estratégicos que mas tarde lograrian desarrollar.?

» Ser operativa en todo momento.

* Ser capaz de superar cualquier inestabilidad.

+ Todos los nodos?® de la red debian comportarse de la misma forma.

« Estar habilitada para elaborar, pasar y recibir mensajes que serian
divididos y enviados por paquetes.

Los resultados altamente satisfactorios de la conexion entre la universidad de
Cambridge y la de California fueron suficientes para que en 1965, el gobierno de EEUU
promoviera a traveés de ARPA (Advanced Research Projects Agency), la creacion de una
red experimental que facilitaria la comunicacion entre investigadores a cargo de J.C.R
Licklider y Lawrence Roberts, quienes a su vez se encargarian de convencer a la ARPA

del uso de paquetes como formula de envio de informacion.

A partir de este momento la ARPA fue la encargada de desarrollar el proyecto con
el objetivo de conectar dispositivos cada vez mas veloces. El 21 de noviembre de 1969
se logra enviar el primer mensaje empaquetado (packet-switched) entre la Universidad
UCLA en Los Angeles California y Stanford dandose a conocer la primera Internetwork o

red de trabajo que ampliaba las posibilidades de comunicacion.

L Rodriguez Fernandez et al, op.cit, p.38.

2 |bidem.

% puntos en los cuales se ubican equipos de procesamiento en una red, y a los cuales estan conectados
los enlaces de la misma. s/autor, Glosario de términos, [en linea], 1pp., Omega, s/fecha, Direccién URL:
http://www.omega.ilce.edu.mx:3000/sites/ciencia/volumen3/ciencia3/149/htm/sec 11.htm
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La idea de una red mundial no era descabellada en estos momentos, sin
embargo, el proyecto continuaba siendo parte del pentagono y poco se sabe para qué
propdsitos serviria esta serie de adelantos tecnoldgicos. En diciembre del 1969 ya
existian 4 nodos interconectados en Estados Unidos que conformarian el inicio de la
ARPANET: “Los cuatro nodos podian transferir datos por lineas de transmisién a alta
velocidad. En 1971 ya existian quince nodos, que al afio siguiente crecieron a treinta y

n24

siete™” Desde entonces la ARPANET comenzd un proceso enorme de crecimiento entre

las universidades.

Pero lo grandioso del proyecto no se derivd de la comunicacion, (las
universidades antes de este momento se mantenian en contacto a través del correo y el
teléfono) sino de la rapidez que ofrecia el empaque de datos a través de ARPANET. El
funcionamiento de este sistema es sencillo. Una computadora, digitaliza en Bits (ceros y
unos) el mensaje original. Este a su vez, es dividido en partes o paquetes con
propiedades especificas que sefialan su destino a través de las redes y el proceso por el
cual deben ser ensamblados, para que la computadora con destinatario final interprete el

mensaje y lo despliegue en la pantalla tal y como el usuario lo desea.

Gracias a este sistema es que se revoluciona la forma de comunicacién que hoy
conocemos, ya que permite el envio casi instantaneo de mensajes en la red. Bajo esta
misma metodologia, en 1972 Ray Tomlinson of BBN inventa el correo electrénico®,
como la primera aplicacion real para la ARPANET y Lawrence Roberts se encarg6 de
dotar a esta aplicacion de las caracteristicas de reenvio, respuesta instantanea y

duplicacion de correo.

No obstantes lo avances, el Pentdgono no estaba convencido con el proyecto y

parecia decidido a no darle seguimiento.

“De acuerdo con el destacado investigador Manuel Castells, en 1972 el Pentagono intentd
privatizar la red de ARPANET, ofreciéndola gratuitamente a ATT. El gigante de las
comunicaciones rechazo el ofrecimiento por considerar que la red nunca podria ser rentable.

** Rodriguez Fernandez et al, op.cit; p.39
% \/éase Tom Van Vleck, The History of Electronic Malil, [en linea], 1 p., multicians.org, s/fecha, Direccion
URL: http://www.multicians.org/thvv/mail-history.html
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Las grandes empresas no advertian entonces la posibilidad de llegar a realizar atractivos
negocios a través de este medio”*®

Este hecho fue quizds el mas importante para la historia del internet que hoy
conocemos, porque le permitié seguir siendo un medio publico, con la posibilidad de que

el proceso de innovacidn adquiria nuevos horizontes.

Esto se demuestra cuando en 1974, Bob Metcalfe de XeroxPark Labs invento la
Ethernet o “red de area local” que hoy utilizamos comuinmente en escuelas, trabajos y
hogares. Esta invencion es importantisima porque da inicio a la comunicacion
cliente/servidor que permite entre otras cosas conectar computadoras funcionales de
escritorio en una distancia menor a un kilometro, permitiendo enviar archivos y obtener
emails. Ademas es en esta fase de innovacion donde se dan las primeras conexiones
internacionales de ARPANET con el Reino Unido y Noruega en 1972, lo cual

demostraba el caracter global del proyecto.?’

Dado el éxito de la ARPANET junto con la creacion de la Ethernet, comienza la
carrera por la creacion de computadoras personales. La primera de ellas aparece en
1974, la Altair MITS 8800, (muchos aseguran que la primera PC del mundo surge 25
afios antes con la SIMON en 1949/50)?® no obstante, la MITS 8800 emprende la era
comercial de PC que hoy conocemos debido a que es primera de ellas que comenz6 a
utilizar el software mas popular del mundo Microsoft, sin olvidarnos ademas de su

capacidad de conectarse a la red.

La era de Innovacion continué durante la década de los afios 70. Con el rapido
crecimiento de las redes ya a nivel internacional, (es importante recordar que en esta
fase de innovacién se dan las primeras conexiones internacionales de ARPANET con el
Reino Unido y Noruega en el afio de 1972.)%°, el proceso de envio de mensajes podria

ser confuso con tantos destinatarios posibles. Es por ello que en 1974 se lanza otro gran

% QOctavio Islas et al, punto COM probado. Experiencia de empresas exitosas en México, Grupo Patria
Cultural, México 2002 p. XXVII

" ibidem.

% s/autor, Pop Quiz: What was the first personal computer?, [en linea] 1pp., Personal Computers
Milerstone, s/fecha, Direccion URL: http://www.blinkenlights.com/pc.shtml

* ibidem.
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descubrimiento, Vincent Cerf de Stanford y Bob Kahn de BBN inventan la arquitectura
TCP/IP.

La importancia de este hecho radica en que si bien antes se necesitaba conectar
directamente una computadora con otra para poder enviar mensajes, con el TCP/IP el
mensaje viajaria a través de miles de redes en la busqueda de su destinatario final. El
TCP o transmision Control Protocol, se encarga de establecer las conexiones entre las
computadoras receptoras manejando los paquetes, mientras que el IP o internet
protocol, es un nimero que otorga la direccién del destinatario a través de internet. El
cuadro 1 sefiala el funcionamiento de internet en la era TCP /IP¥.

Cuadro 1
Funcionamiento de envio de mensajes a través de los protocolos TCP/IP

1 El protocolo TCP 2 los paquetes viajan 3  El protocolo .
convierte la de Ruteador en TCP del destino /.
informacion en Ruteador através de ensambla el To
paquetes internet siguiendo el paquete en el  From:
protocolo IP formato
original.

F]
 ——
e —————

Sénder

Fuente: C. Laudon Kenneth & Guercio Traver Carol, E-commerce, business.
Technology. Society, Pearson, Second Edition, USA, 2002 p. 129

Este ultimo acontecimiento cierra esta fase de invenciones, ya que permitid que
millones de personas tuvieran la capacidad de conectarse a internet con la certeza de
gue su experiencia seria directa y sin errores. Esta arquitectura TCP/IP es la misma que
utilizamos hoy en dia y es un hecho que sin ella simplemente no podriamos navegar,
enviar o recibir informacion a muchas personas a la vez, Situacion que hace tan atractiva
al internet como medio comercial. Con estos ultimos hechos, la red global era ya una

posibilidad en puerta y para que ello funcionara su expansion tenia que ser vigilada.

TCP/IP es un conjunto de casi 100 programas de comunicacién de datos usados para organizar
computadoras en redes. Norma de comunicacion en Internet, compuesta por dos partes: el TCP/IP. El IP
desarma los envios en paquetes y los rutea, mientras que el TCP se encarga de la seguridad de la
conexién, comprueba que los datos lleguen todos, completos, y que compongan finalmente el envio
original. S/autor, Glosario (1), [en linea], 1 p., Instituto Politécnico Nacional, S/fecha, Direccién URL:
http://www.dcyc.ipn.mx/dcyc/glosario/T.aspx
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1.2.2 Fase de institucionalizacion (1980-1994)

Ante la posibilidad de que cualquier computadora pudiese conectarse a internet, los
investigadores de la ARPA se dieron cuenta de que el proyecto habia avanzado lo
suficiente como para seguir sido sélo de caracter militar. En 1982 la ARPANET adopto
como estandar el protocolo TCP/IP para que un afio mas tarde se separara totalmente
la ARPANET de la red militar que le habia dado origen.

Este hecho fue significativo porque desde muchas perspectivas las redes
guedaban en manos de los académicos e investigadores. El compromiso de
institucionalizar esta invencion recaia sobre ellos y es por lo tanto que para muchos
autores el nacimiento de internet se da con esta separacion. Sin embargo, es un hecho
gue la gran mayoria de las invenciones han sido un vinculo académico-militar, y no por
ello marcan su invencion al momento justo de su separacion. Por lo tanto, podernos
afirmar que en 1983 es importante so6lo por que inicia su fase civil, pero su invencion
indudablemente se registr0 en el momento de interconectar remotamente a las

universidades de California y Cambridge en 1964.%

Se trata de un hecho histérico sin precedentes toda vez que nuevos grupos
sociales se iban uniendo a la red. La facilidad de acceso era cada vez mayor gracias al
TCP/IP, por lo que Internet ya estaba practicamente definido. “El TCP/IP era un
software de dominio publico y la red se encontraba completamente descentralizada. La
descentralizacion era un aspecto que beneficiaba a todos los usuarios conectados: los
costes implicados por estar conectados eran minimos y, en algunos casos, prac-

ticamente nulos.”%?

Aunado a la separacion militar, lo anterior hacia de Internet un terreno fértil donde
todo mundo tenia la capacidad de usarlo e innovar. Un ejemplo de ello fue la empresa
Apple, que para 1984 lanz6 su programa hypercard como parte de su sistema operativo
de interfaz grafica que llamé Macintosh. Este sistema grafico (el primero en su clase),
nos brindé el concepto de hipervinculo, el cual permitia saltar de documento en

documento, o pagina en pagina a través de clicks. Este hecho puede parecer de lo méas

% |slas Octavio et al, op.cit; p. XXVIII
¥ Rodriguez Fernandez et al, op.cit; p. 41
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irrelevante, pero en realidad modifica ampliamente el entorno civil del uso de una

computadora.®

Antes una computadora era manejada en su mayoria mediante comandos o
formulas. Al introducir la interfaz grafica, Apple permiti6 que el uso de maquinas
personales fuera mas amigable y por lo tanto mas usuarios se desenvolvieran en el

mundo de las redes.

En 1985, la NSF o National Science Foundation financié la creacion de CSNnet,
con la idea de crear una nueva red de alta velocidad que conectase 5
superordenadores que proporcionarian acceso a internet a traveés de los Estados
Unidos. Esta Fundacion adopta al Internet como una red que se dedicaria a
comunicar universidades. Cabe destacar que la NFS inicié este proyecto con 200

millones de ddélares en 1986.

Internet fue un fendmeno producto del ingenio estadunidense durante todos
estos aflos. Como ya habiamos sefialado, algunos paises de Europa habian logrado
comunicarse con la ARPANET e interactuar con ella, pero no habian ofrecido nada
gue lograra enriquecer sustancialmente al proyecto de internet. Esta tendencia
cambio a finales de la década de los afios 80.

En 1988 paises como Canada, Dinamarca, Finlandia, Francia, Islandia,
Noruega, y Suecia se conectaron a la Red de ARPANET. Ello alude al futuro que se
avecinaba: un mundo Interconectado que buscaba implementar soluciones a un
mismo sistema cuyo futuro seria estandarizado para todos los paises. La gran
prueba de ello se dio en 1989 cuando Tim Berners-Lee del physics lab CERN en
Suiza propuso una red mundial de documentos conectados por hipervinculos y
basados en un lenguaje comun: el HTML. A decir de lo anterior:

“El concepto de Servicios soportados en internet conocido como World Wide Web
se basaria en las paginas con cddigo HTML. La Web seria construida de “paginas”

basadas en un lenguaje comudn con hipervinculos que permitieran el facil acceso a
las paginas” **

%¢. laudon, Kennet & Guercio Traver, Carol. op.cit; p.123.
* Ibidem
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Con esta invencion no solo era posible que todos los usuarios interpretaran
gréficamente lo mismo en cualquier parte del mundo, sino que el método que hoy
conocemos de péaginas interconectadas (inspirado en el sistema operativo de Macintosh)

nacio, se popularizo y crecio gracias al lenguaje HTML.

El primer Navegador de internet en el mundo fue el Mosaic inventado por Mark
andeersen, de la National Center of supercomputing at the university of Ilinois en 1993,

gue daria nacimiento a toda una generacién de navegadores basados en HTML.

Cabe destacar que con el nacimiento del HTML el internet revolucionaria por dos
cuestiones principales. En primer lugar, se sientan las bases de un internet libre, cuya
innovacién y uso puede ser en cualquier parte del mundo gracias al grado de
estandarizacion que generaria un lenguaje facil de utilizar (Esto daria pie a la creacion
de la Internet Society). Por otro lado, este fendmeno permitiria la ampliacion de la World
Wide Web (una de las aplicaciones mas importantes de internet) la cual serd la
encargada de hacer posible el comercio electronico y todas las herramientas para el uso
civil de los cibernautas fuera de las universidades.

Con ello, La NSF asume la responsabilidad de sentar las bases de un internet
civil, creando la NSFnet que terminaria por sustituir permanentemente a la ARPANET en
1990. Este hecho logré ampliar la red de computadoras conectadas, logrando pasar de
seis nodos conectados a 56Kbps a 21 nodos conectados 45 Mbps, enlazando a 50,000
redes en todo el mundo. Definitivamente el aumento alarmante de nodos en el mundo
supuso la necesidad de una regulacién que diera forma a un internet independiente y sin

duefios, una institucién que vigilara el desarrollo de la red.*

De esta manera, se crea la ISOC o Internet Society que tiene caracter

internacional y cuyas tareas principales son:

« Facilita el desarrollo abierto de nuevos estandares, protocolos, administracion e
infraestructura técnica para Internet.

« Apoya la formacion de usuarios y profesionales de Internet, especificamente en los
paises en desarrollo y dondequiera que exista esta necesidad.

% véase el sitio oficial de la Institucién en http://www.isoc.org
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« Promueve la colaboracion entre grandes y pequefias empresas, profesionales,
investigadores y usuarios de Internet.

« Proporciona la informacién fiable acerca de Internet.

 Crea foros de discusion de aspectos que afectan a la evolucién de Internet
y a su desarrollo y uso técnico, comercial, social, etc.

» Alienta el sentimiento internacional de cooperacion, comunidad y cultura,
respetando la autonomia de los paises, organizaciones e individuos.

e Sirve como un punto focal de esfuerzo cooperativo para promover Internet
como una herramienta positiva en beneficio de todas las personas de todo
el mundo.

« Promueve, coordina y dirige iniciativas acordes con las estrategias de 1SOC

para que tengan mayor alcance los esfuerzos humanitarios, educativos y

sociales realizados por sus miembros”.*®

Con la separacion total del internet militar por uno civil, la creacién de un lenguaje
comun, la expansion de la red fisica de computadoras interconectadas y con la creacion
de una autoridad que vigilara el desarrollo abierto del internet, la fase de desarrollo
estaba concluida. Las empresas comenzaron a participar mas formalmente en la posible
aplicacion de los recursos de las redes para sus negocios y formularon estrategias de
como el internet podria ser una extension virtual de los objetivos comerciales de las

empresas.

1.2.3 Fase de comercializacion (1994-presente)

La fase comercial de internet o la historia de la era del comercio electrénico puede ser
dividida en dos etapas. La primera de ellas (1994-1999) es la etapa de explosién por la
fascinacion y crecimiento de la web como método de comercializacion. Esta inicia con el
estallido de cientos de paginas web con publicidad, el nacimiento de las compafiias
punto.com, y el constante crecimiento de las redes y aplicaciones para el uso especifico

de internet.

La etapa termina en marzo de 2000 cuando el valor de las compafiias punto.com
en la bolsa comenzé a derrumbarse y se vuelve necesario buscar una estrategia
comercial distinta. La segunda etapa (2000-actualidad) comienza en enero de 2000
cuando las empresas en internet retoman su valor y cambian su perspectiva sobre el
comercio electrénico en razon de los altibajos que presenta un mundo interconectado, al

cual hay que saber interpretar, dirigir, planificar y respetar.

% Rodriguez Fernandez, et al, op.cit; p.43
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1.23.1 Primera etapa de comercio electronico (1994-2000)

El inicio de la comercializacion de internet podria explicarse con la aparicion del primer
banner®” anunciado en 1994 dentro de la pagina www.hotwired.com, cuyo duefio supuso

gue su sitio web podria generar ingresos haciendo publicidad a la empresa AT&T. Este
anuncio simplemente incitaba a los clientes a dar click sobre el anuncio, (todo un
fendmeno para ese momento, ya que para entonces los graficos en los navegadores de

internet era una novedad) para con ello ser enviados al lugar publicitado.®

Esta accion tan simple y comun en nuestros dias fue en realidad, un momento
histérico que marca el inicio de una nueva época de comercializaciéon mundial, la cual
gue no hubiera sido posible sin el amplio crecimiento de las redes, que para ese

momento se expandian ya desde el gobierno hasta los hogares.

Esta primera etapa a su vez tiene dos vertientes principales. Por un lado, se
caracteriza por presentar un crecimiento exponencial de registro de dominios, creacion
de paginas de empresas de prestigio y aumento en la infraestructura de las redes, y por
el otro, Las empresas privadas comienzan a tomar parte de las decisiones de la

organizacion de internet.

Este ultimo hecho se muestra claramente en el afio de 1995 cuando la National
Science Fundation (NSF), (organismo encargado de continuar desarrollado la
infraestructura de internet con la desaparicion de la ARPANET) permitié que entes
privados como MCI y ATT tomen partida en las decisiones del futuro de internet. Un
ejemplo de ello fue que Network Solutions (empresa privada) se le concedio el

monopolio total de la asignacién de dominios en internet en ese mismo afio.* Este

$’Banner es el anuncio, imagen, gréafico o texto de caracter publicitario que aparece en una pagina web y
gue enlaza con el sitio web del anunciante. Un banner es un gréfico enlazado a una direccién URL ajena al
web donde esta ubicado. Las medidas del grafico se establecen en pixeles y su ocupacion en bytes (o
Kbytes). Véase S/autor, Definicion de Banner, [en linea], 1 pp., definicién.org, s/fecha, Direccion URL:
http://www.definicion.org/banner

®para mayor informacion y visualizacion del primer banner en internet visitar:
http://netadblog.com/internet/el-primer-banner-de-internet/

% Con es sabido, para encontrar una pagina en la inmensidad de internet, en realidad, el usuario se
encuentra buscando un numero que le determine y conduzca a una direccion especifica. Un dominio es un
sistema que permite darle un “nombre” a un sitio web (ej. www.nombre.com) en vez de un namero. De
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hecho es quizads uno de los mas polémicos, ya que el otorgar a una sola empresa la
asignacion de dominios significaria que esta podria cobrar o limitar el acceso a Internet

desde una perspectiva particular.

Esto quiere decir que, si alguna persona deseara adquirir un dominio especifico,

por ejemplo, www.microsoft.com, estaria forzosamente obligado a negociarlo primero

Network Solutions. Este hecho aumenta su valor durante esta época al ser la etapa en la
historia de internet con el mayor nUmero de compafiias en busqueda de su presencia en

internet.

Por lo anterior, y dado la importancia que adquirio el registro de dominios, el
gobierno federal de los Estados Unidos sugiri6 en 1998 la creacion de un ente
internacional que se encargara de vigilar este y otros temas importantes para la Internet.
De esta forma se crea la Internet Corporation Assigning Numbers and Names (ICANN)
una organizacion internacional privada no lucrativa que se encargaria de distribuir los

nombres de dominio en el mundo en la actualidad.

Asi, mientras empresas buscaban controlar el trafico de internet otras se
preocupaban por elevar su presencia en la red. De 1995 a 2002 se presentan los indices
mas altos de inversiones capitales en los Estados Unidos relacionados con el internet,
conformando el 80% del total de los proyectos. Surgen grandes buscadores como
Yahoo! (1994) lycos (1994), AltaVista (1995) y Google (1998) que en el transcurso de
esta época se esforzaron en buscar tiendas virtuales y en motivar la creacion de

programas que buscaran los precios méas bajos.*°

El acceso a internet de las empresas disminuia los costos de muchas de sus
operaciones (el mas importante de ellos quizas sea el de los intermediarios), por lo que
para los usuarios significo el medio ideal para conseguir articulos a precios inferiores, sin
la necesidad de transportarse. Este fenOmeno aun vigente da espacio a la dura y
equitativa competencia mundial, no por saber quién es el mas apto en ofrecer el mejor

producto, sino por aquel que ofrece el mejor precio y el mejor tiempo de respuesta.

esta forma le es mas facil al usuario teclear mysitio.com que recordar una serie de nimeros cada vez que
decida navegar por el internet. Definicién Propia.
“ Jaudon Kenneth & Guercio Traver Carol, op. cit. p. 30
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Bajo estos parametros la primera fase del comercio electronico buscaba lograr
una zona comercial libre de friccion, que es una vision o estado comercial donde la
informacion es equitativamente distribuida, los costos de transaccion son bajos, los
precios de los productos podian ser autométicamente ajustados (dependiendo de la

demanda), los intermediarios reducidos y finalmente la competencia desleal erradicada*

Dicho fenbmeno obligé a las empresas a ser las primeras en aprovecharse del
enorme potencial que se ofrecia o resignarse a desaparecer del mercado. Es decir,
dadas las ventajas de la internet y sus bajos costos, la Unica forma de adquirir una
ventaja competitiva era la de “adelantarse” a implementar sus productos y/o servicios en
internet, antes de que la competencia hiciera lo mismo. Muchas de estas empresas
conocidas como First Movers*, continuaron conectandose a exponencialmente a
internet cuyos esfuerzos que se tradujeron en rapidas bases de datos de clientes, todo

un nuevo canal de distribucion y la generacion de ventajas competitivas.

Todo ello propicio la creencia entre las empresas de que una etapa se avecinaba:
La “colonizacion tecnoldgica”. Un de magnitudes impensables donde los primeros que
fueran capaces de someter los territorios virtuales, serian los que mayor provecho
tendrian de los recursos encontrados, (clientes, tecnologias, infraestructura) haciendo
uso de ellos para enriquecer a sus empresas Yy disminuir la competencia.

En otras palabras, la ideologia de este periodo enfatizaba ser “Un salvaje oeste
sin gobierno que caracterizaba a la web y el sentimiento de los gobiernos y las cortes de
no poder limitar o regular internet: Esta fue la creencia principal por la que las empresas
tradicionales fueran tan lento y burocréticas, muy estancadas en viejos modelos de

hacer negocios para involucrarse y ser competitivos en el comercio electrénico” *®

Es por esta razon que las empresas punto.com o aquellas creadas por y para la

red (como yahoo! o Amazon, e-toys, entre otras), serian las reales vencedoras de esta

“Ibidem

*2 En el mundo de los negocios, un First Mover es una compafiia que apunta a ganar una ventaja y quizas
una posicion privilegiada en el Mercado por ser el primero en establecerse con una idea en un mercado.
S/autor, First Mover, [en linea], 1p. ,SearchClO, 27 de diciembre de 2007, Direccion URL:
http://searchcio.techtarget.com/sDefinition/0,,sid182 gci509397,00.html#

3 Jaudon Kenneth & Guercio Traver Carol, op cit. p. 30
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nueva colonizacion virtual, ya que se basaban en la idea de que las empresas grandes
(FEDEX, PFIZER, Coca-Cola, entre otras), no necesitarian en primer lugar de internet
como canal de ventas, ya que su éxito se debia gracias a los métodos tradicionales que
las llevaron a su actual éxito y por lo tanto la internet no seria una herramienta util o

definitiva para cambiar la estrategia comercial de estas empresas.

Este error sera desmentido en la siguiente etapa de comercio electronico en
donde se destaca la importancia de construir empresas Click and mortal o empresas
duales, cuya actividad comercial es compartida de igual forma bajo los canales virtuales
y tradicionales. Con un mundo nuevo por conocer, la experimentacion, capitalizacion y
competencia son las caracteristicas mas importantes de este periodo que a pesar de
parecer infinito, el abuso y el mal manejo de las grandes implicaciones de un mundo
interconectado terminaron por dar una leccion de grandes magnitudes a las empresas

gue no supieron generar valor con la internet.

1.2.3.2 Segunda etapa de comercio electrénico (2000-actualidad)

Las grandes expectativas por el potencial de internet hicieron que muchos inversionistas
creyeran que cualquiera que fuese capaz de implementar un negocio en internet tendria
éxito. Indudablemente era un hecho que el internet potencializaba a las empresas, pero
esto no significa que cualquiera que entrara al negocio.com seria exitoso y mucho
menos sin un plan de negocios determinado. Sin embargo, la fascinacion por la web que
se vivio en la primera etapa, nublo la vista tanto de los inversionistas como de los
empresarios que se dejaron llevar por la maravillosa abundancia que generaba la

colonizacion virtual de internet.

El resultado fueron miles y miles de proyectos soportados por inversionistas para
generar empresas web similares o iguales a las ya vistas, que con el paso del tiempo, no
generaban los ingresos deseables ni soluciones revolucionarias: En otras palabras,
simplemente se estaba copiando el modelo “.com” sin resultados novedosos. Este error
se baso en la pérdida de la disciplina de los inversionistas y su poco conocimiento sobre
el mundo de internet, ademas de las ambiciones de los empresarios por ser pioneros

(first movers) y conseguir dinero facil.
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“Se volvio pan de todos los dias copiar una pagina web y con tal fachada se lograba cautivar
las chequeras de los inversionistas que contemplaban perplejos, aténitos y confundidos este
desconocido huracén virtual. Parece que todos entraron en un lapso donde olvidaron de

repente que las inversiones deben ir respaldadas con sélidos planes de negocio, estrategias

claras y retornos reales de la inversion”.**

De hecho, se comenz0 a generar falsas expectativas sobre el futuro de internet.
Muchos otros medios de comunicacibn y empresas (principalmente aquellas
proveedoras de internet) se encargaron de trasmitir el mensaje de que el futuro de los
negocios seria facil y rapido a través de internet. De esta forma se hizo creer todos los
demas medios serian obsoletos en muy poco tiempo y que por ello se deberia invertir en
la red*. Este fenémeno en vez de ayudar al internet, comenzé con la valoracién de la
empresas parasito, que seria la culpable de hacer crecer y reventar la burbuja en el afio
2000.

Esto se debio principalmente a que no todas las empresas pueden colocarse en
internet gracias a que no existen (o0 existian) tantos usuarios para tantos sitios web
comerciales iguales o similares. Si Amazon por ejemplo, vende 1000 libros al dia de un
mismo autor en una comunidad, la creacion de un nuevo sitio de comercio electronico
gue venda el mismo libro en la misma comunidad, con los mismos servicios, pero con

menos presencia y precios mas altos, simplemente esté destinada a fracasar.

Lo mismo sucedia en este periodo pero a nivel global, sin embargo la creencia de

esta época fue justificada con la siguiente idea de negocio virtual:

“No hay industria de Internet, muy poca gente lo utiliza y no hay anunciantes. Entonces lo
que habia que hacer era salir al mercado con un producto, establecer la marca, crear una
audiencia, rentabilizar la audiencia con ventas de publicidad, y en varios afos llegar a la
rentabilidad. Ese fue el modelo dominante por los primeros 5 afios de la industria. Con la
ola especulativa donde no importaba si se era potencialmente lider o no, sise erael #1 o el
#15 daba lo mismo, todo el mundo ganaba nadie perdia, todo eso creé una situacién que

no era sostenible y mucho menos saludable para la industria™®.

Entonces el problema no se encontraba en la competencia mejor preparada que

pudiese generar Amazon a propésito de nuestro ejemplo anterior, sino mas bien en la

* Federico Duran Soto, La gran caida de las empresas.com, [en linea], 1 p., Gestiépolis, septiembre de
2001, Direccion URL: http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/21/caidapuntocom.htm

* Ipidem
% |Ibidem.
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poca visibilidad de negocio que tuvieron los empresarios al momento de desarrollar un
idea de sitio web, pero sobre todo a los inversionistas que creyeron en un negocio sin
creatividad. Meses seguidos las empresas comenzaron a caer por su propio peso pero
ninguna quiso darse cuenta del error hasta que el mercado bursétil gener6 una situacion
de panico.

En enero de 2000 la empresa América online (el mayor proveedor de internet en el
mundo) y Time Warner deciden fusionarse y conformar el mayor grupo de
comunicaciones en el mundo, creando un grupo empresarial cuyo valor en bolsa supera
los 350.000 millones de ddlares, de los cuales AOL estuvo dispuesta a pagar un 60%
Mas por accion al precio de cotizacion en Wall Street. De esta Forma:

“Ameérica Online ofrece un plus, un premium tan alto sobre las acciones de time Warner
que inmediatamente comunica a Wall Street que piensa que sus acciones estan

sobrevaloradas. Entonces si AOL piensa que sus acciones estan sobrevaloradas, por
definicion todas las empresas de Internet estan sobrevaloradas.

La noticia vuela por todos los corredores de Wall Street y por supuesto se alerta a todos
los inversionistas sobre una posible sobrevaloracion de todas las empresas de Internet.
De repente “crash”. Estall6 todo. Y era de esperarse, un mercado que depende en la
promesa de su futuro, es "Un dogma de fe", hay que creer, y hay que creer mucho. Y
cuando aparece un ateo cuestionando ese modelo, genera una crisis de desconfianza
tal que se lleva consigo media humanidad. Es natural que un inversionista que pierde el

rumbo, ya no sabe cudl es el valor de la empresa, ¢ es caro? ¢Es alto? ¢ Es bajo? Mejor

vendo”.*’

De esta forma y tras la formacion de un panico generalizado, los inversionistas
empezaron a vender todas sus acciones de empresas punto.com, sin siquiera averiguar
si estds eran o serian exitosas en internet, dando un duro golpe tanto a las empresas

con potencial como aquellas que buscaban conseguir dinero facil.

Este escenario dio una dura leccién de la cual hoy en dia se aprende mucho. Sélo
10% de las empresas.com formadas en 1995 sobrevivieron como empresas
independientes para el afio de 2003*®, Ahora si quedaba claro que el mundo de internet

gue supuestamente estaba por colonizar, tenia reglas y tenian que ser respetadas.

7 Ipidem.
8 |bidem.
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Es por ello que a partir de al afio 2001, la empresas que buscaban incursionarse
en internet lo tenian que hacer bajo un estricto modelo de negocios que incluia una
inmensa cantidad de reformas no virtuales o dirigidas a la estructura tradicional
comercial de la compafiia. Era una forma de complementar lo virtual con lo tangible para

evitar shocks de cualquier tipo, estando preparado para responder en caso de crisis.

Este escenario es importante porque permite implementar mejor la idea de e-
business o negocios electronicos sobre todas las acciones que se conocen de comercio
electrénico, ya que con el e-business se formula todo un plan de negocios virtuales que
a su vez mejoren la capacidad de respuesta de las empresas en todos los niveles y que
tendremos la oportunidad de ver con mayor detalle en el capitulo 2.

Por otro lado, no obstante el shock de la bolsa de valores, existieron otros problemas no
menos importantes que revolucionaron la percepcion de las empresas en internet y que
por lo tanto aceleraron la implementacion del e-business en las mismas. E-toys por
ejemplo, fue una empresa que contaba con un gran proyecto pero no con la
infraestructura necesaria para desarrollarlo. Esta empresa que pretendia ser la mas
grande tienda virtual de venta de juguetes al fin del siglo XX no se percaté de que la
demanda de sus productos seria el motivo de su quiebra.

“Durante la temporada de compras navideflas de 1999, e-toys se vio completamente

inundada por pedidos. La falta de preparacion hizo que la compafiia no entregara a tiempo

algunos. La publicidad negativa hizo que los clientes pensaran 2 veces antes de comprar en

linea durante estas fechas. (...) La compafiia gasté 150 millones en construir dos centros de

distribucién e inicié6 un ambicioso plan para aumentar su capacidad y ampliar sus ofertas.

Aunqgue vendié mas juguetes (...) durante la temporada del afio 2000 quintuplicé su base de
clientes hasta dos millones de personas, esto no fue suficiente para salvarse™®

E-toys tuvo que declararse en bancarrota en marzo de 2001, victima de su propio
éxito y subrayando la falta de respeto que demostro frente un medio de comunicacion
gue era ya accesible para millones de clientes en continua exigencia. Esta gran leccion

vuelve a precisar la importancia de un plan de negocios y como este debe ser

*® 0.C Ferrel, Introduccién a los negocios: En un Mundo Cambiante, McGraw Hill, 2004, p. 119
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implementado no s6lo a la empresa.com sino a la empresa en toda la extension de sus

operaciones.*

Es por ello que en este segundo periodo de la fase comercial de Internet, el numero
de registros de domino y presencia de internet ha disminuido drasticamente en
comparacion con el periodo registrado de 1994-2000. Esto quiere decir que una vez mas
el mercado esta equilibrando la balanza de la competitividad, permitiendo que sélo las
empresa mas aptas y las mas preparadas serdn aquellas que permaneceran en el

negocio de internet.

El rompimiento de la bolsa del afio 2000 puso a pensar sobre la revaloracion de las
perspectivas del comercio electronico y sus métodos para alcanzar el éxito de los
negocios. Es por ello que La era que podriamos decir que la era del e-business empieza
en 2001 cuando las empresas empiezan a fortalecer sus negocios en linea y sigue
vigente hasta nuestros dias al incluir el comercio electrénico en la estrategia general de

las empresas virtuales 100% o no.

Esto por su puesto no significa que las transacciones comerciales en la red se detengan,
al contrario, la venta de bienes y servicios ha crecido desde 2003 aproximadamente de
25 al 30 % por afio y las ganancias de ventas empresa-cliente crecieron de 72 a 78
billones en 2002 a cerca de 200 billones en 2006.>*

Para lograr comprender mejor coOmo es que se ha revolucionado la forma de
hacer negocios en esta Ultima fase de internet podemos visualizar la siguiente tabla que

muestra una comparativa entre los dos periodos:

% pid., p.120
*! Federico Duran Soto, op.cit. p1.
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Tabla 1

Comparativo entre fases de comercio electronico
Conducido por la tecnologia Conducido por los negocios
Enfasis en el crecimiento de las ingresos Enfasis en las ganancias y beneficios
Financiacion con capital de riesgo Financiacion tradicional
Sin gobierno Gran regulacion y gobierno
Empresas emprendedoras Grandes firmas tradicionales
desintermediacion Intermediarios Fortalecidos.
Mercados perfectos Mercados y marcas imperfectas y efectos

de red.

Empresas puras Online Empresas Mixtas. “ Clicks and Bricks”
Ventajas por ser pioneros “first movers” Estrategias reforzadas con ventajas

complementarias.
Fuente: Laudon Kenneth & Guercio Traver Carol; op.cit; p. 35

1.1Ventajas de internet como medio de comercializacion

Dada la importancia generada por la intercomunicacion de miles de computadoras en
todo el mundo y la historia comercial que esto con lleva, resultan obvias las grandes
ventajas que estas redes conlleven a empresas, gobiernos y sociedad civil. Sin
embargo, para poder apoyar a las pequefias y medianas empresas en su busqueda de
soluciones nacionales en un principio, y globales a mediano plazo (objetivo principal de
la presente investigacion), conviene sefialar un listado que de una manera sencilla
analice las principales ventajas que pueden facilitar la adopcion del Internet como medio
masivo de expansion empresarial.

Para fines de esta investigacién consideramos oportuno en este momento hacer
hincapié de aquellas ventajas que a nuestro juicio pueden aprovechar las pequefias y
medianas empresas en México inicialmente, no obstante existen muchas mas los cuales

tendremos la oportunidad de visualizar en los capitulos siguientes.

a) Venta de productos y marketing.- A pesar de los multiples usos de
internet, el comercial es el mas importante en la actualidad. Gracias a su
crecimiento y alto numero de usuarios, internet es el medio mas barato y
efectivo para promocionar productos. De igual forma, los estudios de
marketing se vuelven mas sencillos gracias a las tecnologias, que permiten

facilitar los procesos de estudio de mercado. Es posible alcanzar a
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cualquier cliente en cualquier lugar sin tener que pagar extra por distancia o
duracion. Sea bueno o no:
“Internet ha acabado por completo con el concepto de privacidad de los
consumidores virtuales. En el momento que un usuario accede a una pagina
Web para comprar algin producto, se encuentra en la mayoria de las
ocasiones, con un formulario que tiene que llenar para llevar a cabo su

transaccion. Este formulario con informacién personal del consumidor forma

parte de una extensa base de datos que guardan las empresas para conocer

detalladamente a sus clientes”.>

b) Negocios rapidos.- Al hablar de negocios rapidos nos referimos a negocios con
soluciones rapidas y automatizadas en tiempo. Esto significa que las
transacciones pueden reducirse a segundos, dependiendo de la estructura que
ofrezca el negocio. Comparado con la compra por teléfono o la compra en
presencia fisica, internet es el ganador, ya que basado en un sistema eficiente un
par de clicks son suficientes para comprar un articulo o contratar un servicio. Sin
embargo, el reto principal se basa en la eficiencia de entrega, un fenémeno

totalmente complejo que veremos més adelante.>

c) Un ambiente libre de papeleo.- Ademas de promover el desarrollo sustentable,
un ambiente libre papeleo significa organizacién compartida, facilidad de acceso y
ahorro. Es Organizacion compartida por que la informacion almacenada se puede
hacer de dominio publico o para los miembros de alguna empresa o negocio. De
facil acceso por que sélo se necesita una computadora y una red para acceder a
ella y finalmente de ahorro por que se disminuyen los costos de almacenaje

propios de bodegas llenas de papel.>*

Cabe destacar que existe en varios sentidos una presencia ecolégica del
uso de internet pese a las supuestas grandes desventajas que se le atribuyen al
medio, principalmente en lo relativo a la descomposicion social:

“Segun algunos investigadores de la Asociacion Americana de Psicologia, los adictos a

Internet estan destruyendo matrimonios, causando problemas a los menores de edad,
cometiendo actos ilegales y gastando dinero en grandes cantidades. No obstante, los

%2 |slas Gutiérrez et al, Internet: El medio inteligente, CECSA, Continental, México, 2001, p. 261
%3 Elias M. Awad, Comercio electrénico (manual fundamental), Prentice Hall, Madrid, 2007, p.55
54 .

Ibid. p. 56
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expertos coinciden en afirmar que Internet no es culpable de la adiccidon, sino que a
través de este medio se manifiesta una patologia preexistente, e incluso se sefiala que
para entender el verdadero problema debe observarse qué hay detras de estos
comportamientos que se presentan a través de la red. Lo anterior es un claro ejemplo del
cambio ecolégico en un sector de la sociedad”.”®

Ademas con la llegada de Internet al mundo comercial, se han provocado
cambios ecoldégicos que se manifiestan de diferentes formas. Por ejemplo, el
concepto de oficina convencional cambia al de oficina movil, del trabajo en la

oficina al teletrabajo, y de la tienda tradicional a la tienda virtual.>®

d) Oportunidad para emprender nuevos negocios.- El internet es cuna de la
innovacion y medio de solucidn a problemas estratégicos no solo para las
empresas, sino para la sociedad en general. Dados los bajos costos de operacién
y el alto crecimiento de internet, cientos de personas buscan innovar o dar un
nuevo giro a soluciones empresariales que se basen en este medio de alcance
global. Este permite hacer de internet un campo de pruebas para nuevas ideas

con una rapida expansion. Opcidn que sido utilizada principalmente por Pymes.

Un ejemplo claro es la creacion de simploos (www.simploos.com.mx) el

primer buscador visual en México que muestra los resultados de la consulta con
una imagen de visualizacion previa del sitio, los cuales pueden verse y “hojearse”

con un simple movimiento del mouse. >’

e) Promocion de una superior atencion al cliente.- La atencion al cliente ya no
s6lo es un servicio mas de la empresa es una exigencia que determina la
competitividad de cualquier empresa. Internet es el medio ideal para hacer una
extension de este servicio al mismo tiempo que se disminuyen costos. Un ejemplo
de ello son las FAQs (Frecuently Asked Questions) o preguntas frecuentemente

demandas por los clientes. >®

*° |bid. p.263
% Ibidem.

°" Dalia Paz Salazar, Desarrollan mexicanos buscado “web” visual, [en linea], 1 p., Diario el Universal
México, 20 de junio de 2008, Direccién URL: http://www.eluniversal.com.mx/finanzas/64981.html

% Elias M. Awad, op.cit; p.56
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Son una serie de preguntas comunes, con sus respectivas respuestas, que
son puestas a disposicion en el sitio web y que permiten que los clientes las
consulten antes de contactar por teléfono. Gracias a esta seccion los ahorros son
elevados, ya que el cliente tiene acceso rapido a preguntas faciles y con ello
disminuye el numero de llamadas “sencillas” que ocupan tiempo fundamental para

aquellas llamadas indispensables.

f) Presencia 24 horas al dia, 365 dias del afio .- Basta con leer el titulo para
comprender la importancia de esta ventaja. Una tienda convencional tiene un
horario de 8 horas diarias aproximadamente. A nivel virtual, las empresas
permanecen abiertas las 24 horas, por lo que resulta una ventaja considerable

sobre la economia tradicional.

g) Eficiencia y costos bajos en promocion.- Muy ligado con la ventaja anterior,
bajo un sitio web bien estructurado, una empresa puede ahorrarse miles de
dolares en promocion. Un sitio web puede proveer la direccidén fisica de la
empresa, los teléfonos, el perfil del giro, los formularios, los correos electrénicos,
precios, descuentos, promociones, costos de envio, manuales de usos, entre

otros cientos de ventajas.>®

De esta forma se permite promocionar a bajo costo mientras el cliente hace
trabajar a internet antes que a la fuerza laboral de la empresa, por lo que esta
fuerza de trabajo se enfoca o da mayor tiempo en resolver otra clase de tareas

con la innovacion.

h) Comunicacion empresarial.- Internet en lo absoluto es simplemente la
implementacién de un sitio web comercial. Puede ser utilizado como medio de
interconexion entre agentes de las mismas empresas para resolver problemas
internos de manera remota. La herramienta fundamental por excelencia es el
correo electronico, pero existen otras soluciones mas sofisticadas que permiten

interaccién en tiempo real como NetMeeting, o la mensajerfa instantanea.®

% |slas Gutiérrez et al, op.cit; 261
% Elias M. Awad, op.cit; p.56
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De acuerdo con un estudio de la Universidad de Ohio en conjunto con la
Universidad de California, el uso de estas llegd a la conclusion de que los
empleados que utilizan los servicios de mensajeria instantanea son mMAas
productivos en sus actividades ya que tienen menos interrupciones, esto se debe
a que realizan conversaciones mas breves y sufren menos interrupciones de
trabajo en comparacion de quienes utilizan otros medios de comunicacion que
interrumpen mucho méas, como el teléfono, el correo electronico o las

conversaciones en persona.®

1.2  Crecimiento de internet en la actualidad (2000-2007)

Para poder entender la importancia de esta tecnologia a nivel global debemos
remontarnos al grado de integracion y posesion frente a la sociedad mundial en la dltima
década. Como es sabido, a Internet en comparacion con otras tecnologias, solo le ha
tomado 4 afios para alcanzar una audiencia de 50 millones de usuarios, mientras que al
teléfono convencional le tomaron 75 afos y a la television 13. La gréfica 1 explica esta
situacion:

Grafica 1
ARos que tomo a Internet alcanzar 50 millones de Personas

Internet

Cellular

Technology

o 1C 20 0 W o0
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Fuente: Eduardo Da Costa, Global e-commerce strategies for Small businesses, MIT
Press, London, England, 2001 p. 41

®.Joel Barrios Duefias, Estudio dice que el uso de mensajeria instantanea en el trabajo aumenta la
productividad, [en linea], 1p., Alcance Libre, 07 de junio de 2008, Direccion URL:
http://www.alcancelibre.org/article.php/20080607101932736
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Esto nos habla del grado de aceptacion que ha recibido esta tecnologia,
especialmente por su capacidad de comunicacion, pero sobre todo por su acceso facil y
de bajo costo, sin olvidar la multiplicidad de actividades que se pueden realizar mediante
esta herramienta.

El crecimiento de internet del afio 2000 a la fecha es un fenbmeno que se ha
demostrado en todo el mundo de manera sostenida. Segun estudios de Internet world
stats, mientras los paises en desarrollo siguen teniendo las mas altas tasas de
penetracion (es decir el porcentaje de la poblacion que actualmente cuenta con acceso
a internet), mientras que los paises en vias de desarrollo son los que tienen el mas alto

porcentaje de crecimiento.®?

Por otro lado, los paises asiaticos (cuya poblacién mundial es la mas alta: 53%)
destacan su participacion como aquellos paises que utilizan mas extensivamente este
medio para todas sus actividades cotidianas, es decir el 37% del uso global. Esto
explica de una u otra forma todos los paises estan participando de manera activa en el

crecimiento de internet. La tabla 2 explica este fenébmeno:

Tabla 2
Estadisticas de uso de Internet y poblacion Mundial

Crecimient
Poblacion Poblacién | Uso de Internet, | % Poblacion Uso o del Uso
(
Regiones del % del ) Penetracion % del
Mundo (2008) Mundo Ultimos Datos ) mundo | 2000-2008
Alfrica 955,206,348 14.30% 51,022,400 5.30% | 3.60% 1030.20%
Asia 3,776,181,949 56.60% 530,153,451 14.00% | 37.50% 363.40%
Europa 800,401,065 12.00% 384,332,394 48.00% | 27.20% 265.70%
medio Oeste 197,090,443 3.00% 41,939,200 21.30% | 3.00% 1176.80%
Norteamérica 337,167,248 5.10% 247,637,606 73.40% | 17.50% 129.10%
Latinoamérica

[Caribe 576,091,673 8.60% 137,200,309 23.80%| 9.70%|  659.30%

®2 |nternet World Stats, Internet world statistics, [en linea], 1 p., Internet World Stats, 31 de Mayo de
2008, Direccion URL: http://www.internetworldstats.com/stats.htm




43

Oceania /

Australia 33,981,562 0.50% 20,204,292 59.50% | 1.40% 165.10%
100.00

Total Mundial 6,676,120,288 100.00% | 1,412,489,652 21.20% % 291.30%

Fuente: Internet World Stats, internet world statistics, [en linea], 1 p., Internet World Stats, 31
de Mayo de 2008, Direcciéon URL: http://www.internetworldstats.com/stats.htm

En dicho cuadro podemos ver que el crecimiento en cada region en el presente se
ha duplicado, o incluso cuadruplicado en algunas regiones sin importar el grado de
desarrollo, aunque por obvias razones, el crecimiento de las redes sigue estando
supeditado a la infraestructura de los miembros de cada region. Es Asia por ejemplo,
gracias a su amplia poblacion y su acelerado crecimiento economico es quien se lleva el
primer puesto en tanto a crecimiento de internet se trata. La grafica 2 seiala que el
crecimiento de Asia es 5 veces mayor, mientras que Europa casi 4 veces mayor.
Sorprende resaltar que Africa por su lado, presentd un crecimiento de un poco mas de

11 veces en el mismo periodo.

Sin embargo, segun la grafica 2, pese a estos cambios altamente llamativos no
podemos suponer la existencia de un desarrollo como tal en Africa. La realidad es que
estas altas tasas de crecimiento suponen que menos de un uno por ciento de los
africanos tienen acceso a los servicios de banda ancha, mientras que el 22 por ciento de

los americanos y el 30 por ciento de los europeos occidentales lo tienen.®

83 s/autor, Africa se rezaga en carrera mundial por internet, Foros de la Web, diciembre de 2003, direccion
URL: http://www.forosdelweb.com/f60/africa-rezaga-carrera-mundial-por-internet-estudio-462625/
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Grafica 2
Crecimiento de Internet 2000-2008
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Fuente: Fuente: s/autor, internet world statistics, [en linea], 1 p., Internet World Stats, 31 de
Mayo de 2008, Direcciéon URL: http://www.internetworldstats.com/stats.htm

Independientemente de la importancia del nUmero de conectados a internet en el
mundo, el nimero de host o personas con un sitio web propio en el mundo es otra
medida altamente considerable que nos habla de un progreso global. EI nimero de
paginas disponibles en internet no solo nos habla del grado de comunicacion e
informacion disponible que obtendran todos aquellos con una conexion internet, sino
también la dependencia que el internet esta generando para las personas en el mundo

como medio de comunicacion inteligente.

De acuerdo con la grafica 3, al mundo le tomé 6 afios alcanzar diez millones de
paginas (2000). Lo que a partir de entonces duplico en 2 afios y medio, triplico en 4 afios
y medio para finalmente quintuplicar (60 millones de paginas) en los mismo 6 afios que

le tomo alcanzar los primeros 10 millones.
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Gréfica 3
Crecimiento de Hosting en el mundo 94-2008
600,000,000 1
500,000,000
400,000,000 +
300,000,000 +

200,000,000 +

100,000,000

Jan-94
Jan-495 4

Jan-07 +
Jan-08 -+

Fuente: S/autor, Domain Survey Information, [en linea], 1 p., Internet Systems
Consortium, enero de 2008, direccién URL: http://www.isc.org/index.pl

el caso de América Latina el numero de hosts conectados a Internet ha crecido
mas en los Ultimos afios que en cualquier otra regién en el mundo. El crecimiento
observado en México es el mas alto en América Latina y representa 259.5%.

Posteriormente se encuentran Colombia (150.4%), Costa Rica (129.1%) y Argentina
(114.4%).%*

Esta amplia gama de informacion sugiere que el internet del presente se
encuentra accesible para mayor numero poblacion cada mes sin importar edad, género,
cultura, idioma o religion. Esto extiende la oportunidad de que cualquier hombre o mujer

en el mundo tenga un acceso comodo y directo a nuevas oportunidades, no sélo de
comercio electronico sino también de informacién y educacion.

Sin embargo, independientemente de esta apertura, la informacion contenida en
el internet presenta ciertos parametros que limitan el acceso a personas que no
manejen alguno de los 3 idiomas mas importantes. De acuerdo con la gréfica 4, de los 1,

407, 724,920 usuarios de internet en Mayo de 2008, 427 millones de usuarios colocan al

® |slas Gutiérrez et al, op.cit; p.22
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Inglés en primer lugar de uso, seguido del idioma Chino con 233 millones de personas, y

en tercer lugar al espafiol con 122 millones de personas. *°

Es por ello que para poder incursionarse en los negocios por internet ya no es
s6lo necesario contar con altos conocimientos del idioma inglés, ademas se debe contar
con conocimientos de chino (mandarin) y espafiol (Castellano). La gran mayoria de las
paginas globales cuenta con paginas disefiadas en varios idiomas y gran parte de su
éxito se debe a que con ello, su penetracion mundial es mucho mas amplia y
reconocida. Google, yahoo! y La ONU son un ejemplo de ello. La grafica 4 hace

hincapié en lo antes sefialado:

65s/autor, Top ten internet languages, [en linea], 1p., Internet World Stats, 31 de Mayo de 2008,
Direccion URL: http://www.internetworldstats.com/stats7.htm
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Grafica 4
Los 10 idiomas mas usados en Internet 2008
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Fuente: s/autor, Top ten internet languages, [en linea], 1p., Internet World Stats, 31 de
Mayo de 2008, Direccion URL: http://www.internetworldstats.com/stats7.htm

Por otro lado, a pesar de los limites culturales a los que se deben enfrentar los
usuarios de internet ya sean empresas o clientes, existe una barrera aun mas
importante: el acceso a internet por banda ancha. Broandband® o ancho de banda es la
capacidad o velocidad a la que una persona se conecta a Internet. Como ya lo habiamos
visto, entre mas alta sea el nimero de Kbps a los que accede a un usuario, mas
satisfactoria sera su experiencia en internet, ya que podré acceder a mucho mas rapido
a los recursos en menos tiempo, especialmente aquellos recursos multimedia como

audio y video.

No obstante, a pesar de que en muchos paises el ancho de banda es una

realidad, (principalmente en el mundo desarrollado) la gran mayoria de la poblacion

% El ancho de banda es la méxima cantidad de datos que pueden pasar por un camino de comunicacion
en un momento dado, normalmente medido en segundos. Cuanto mayor sea el ancho de banda, mas
datos podran circular por ella al segundo. S/autor, Glosario de términos [en linea], Mundo en linea,
S/fecha, p.1, Direccién URL: www.mundoenlinea.cl/glosario.htm
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carece de este servicio, el cual nubla completamente una vision de negocios, educacion
0 gobierno en linea. La grafica 5 muestra como este fenOmeno evidentemente ataca a
los paises con menor infraestructura, ya que mientras Europa Occidental posee el
26.55% del total de usuarios conectados con banda ancha en el mundo, Africa y el

Medio Oriente en su conjunto alcanzan a penas el 2.80%. América latina y el Caribe por

su parte sélo tiene el 5.48% del total global. ®’

Grafica 5
Subscriptores de banda ancha en el mundo.
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Fuente: Enid Burns, Broadband Penetration Continues to Saturate
Globally, [en linea], 1 p., Click Z, 24 de julio de 2008, Direccion URL:
http://www.internetworldstats.com/stats7.htm

No hace falta sefalar las barreras que esta grafica genera para Latinoameérica,
Africa y el Medio Oriente, sin embargo, las tendencias de crecimiento de estos paises
van en ascenso constante (grafica 6), y no podemos exigir cambios apresurados
(aunque evidentemente se estaran viendo a mediano plazo) porque obviamente el
crecimiento de internet se encuentran altamente ligado con el crecimiento y desarrollo en
otras é&reas, fundamentalmente en la econdémica y educacional que brindan la

infraestructura tecnoldgico y los recursos monetarios a estos paises.

®" Enid Burns, Broadband Penetration Continues to Saturate Globally , [en linea], 1 p., Click Z , 24 de julio
de 2008, Direccién URL: http://www.internetworldstats.com/stats7.htm
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Griafica 6
Penetracion de banda Ancha en el mundo 2002-2006
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Fuente: S/autor, Information Economy report 2007-2008 [en linea], UCTAD, 64 p., United
Nations, 2008 Direccién URL: http://www.unctad.org/en/docs/sdteecb20071 en.pdf

A pesar de ello, las estimaciones a futuro demuestran un campo sélido para el
mundo subdesarrollado, principalmente para paises como Brasil, India, Rusia (no
necesariamente subdesarrollado) y China. Segun estimaciones de Jupiter Research:

“Tendran 1.5 billones de personas acceso en 2011, con el mas grande crecimiento de

poblacién Online que acurre actualmente en Brasil, Rusia, India y China (...) En la encuesta

en linea sobre personas conectadas 2006-2011, Jupiter Reserch anticipd un incremento del

38% en el nimero de personas con acceso a internet que significara que para 2011, 22 % de

la poblacién de la tierra navegara por internet. (...) el reporte dice que 1.1 billones goza
actualmente de acceso a internet.”®

México es uno de los paises con mayor penetracion de banda ancha en América
latina. Brasil es el pais lider por numero de conexiones de banda ancha, con un total de
5 millones 227 mil; México le sigue con alrededor de 3 millones de conexiones. Ello

®8 Fred Aun, Brazil, Russia, India and China to Lead Internet Growth Through 2011, [en linea], 1 p., Click Z,
26 de Julio de 2007, Direccion URL: http://www.clickz.com/showPage.htm|?page=3626274
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refleja los esfuerzos que se han llevado a cabo en nuestro pais para lograr una maxima
conectividad especialmente, en 2007, tal como sefiala Luis Raul Garcia, gerente de

cuenta de Cisco Systems:

“las empresas de telecomunicaciones empezaron hace mas de un afio a invertir en el
despliegue de infraestructura y equipos para servicios de banda ancha. “En muy corto plazo
se veran servicios radicales por parte de las telefonicas fijas, de las mdviles y de los
operadores de cable. Se esta preparando un backbone masivo (columna vertebral en donde
se conectan los distintos sistemas) que sera de cinco a seis veces mas grande que lo que
hay ahorita”, sostuvo. Por ejemplo, un usuario podra tener video de alta definicién sobre
internet, radio de calidad CD sobre internet, y desde su televisiéon podra saber quién le llama
por teléfono y aceptar o rechazar la llamada, o bien tener una charla con otro usuario a
través del mismo televisor con la imagen de esa persona en la pantalla para comentar sobre
algtin programa”®®

La cita anterior indica cdmo paises como el nuestro se preocupan por expandir el

ancho de banda en el pais como motor de desarrollo a mediano plazo.

Regresando a las estadisticas internacionales, si bien antes habiamos sefialado las
regiones que mas utilizan internet ahora vemos los paises con mayor namero de
usuarios. Cabe destacar que Brasil, la India y China ocupan lugares estratégicos, pero

ademas Meéxico, Turquia Argentina e indonesia sugieren que los paises

subdesarrollados tienen un alto nivel de conectividad. La tabla numero 3 explica los

paises con mayor nimero de usuarios actualmente.

Tabla 3
Los 20 paises con mayor numero de usuarios en Internet.
Crecimiento
usuarios de % del de los
Internet, penetracion Mundo poblacion Usuarios
) (% (2000 -
# Pais Ultimos Datos | Poblacién) | usuarios (2008) 2008)
Estados
1 Unidos 219,537,606 72.30% 15.50% | 303,824,646 130.20%
2 China 210,000,000 15.80% 14.90% | 1,330,044,605 833.30%
3 Japon 94,000,000 73.80% 6.70%| 127,288,419 99.70%
4 India 60,000,000 5.20% 4.20%|1,147,995,898 1100.00%
5 Alemania 54,932,543 66.70% 3.90% 82,369,548 128.90%

69 Angelina Mejia Guerrero, Prevén gran crecimiento en banda ancha en el pais [en linea], el universal, 1p.
23 de julio de 2007, direccion URL: http://www.eluniversal.com.mx/finanzas/59011.html
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6 Brasil 50,000,000 26.10% 3.50%| 191,908,598 900.00%
Reino
7 Unido 41,817,847 68.60% 3.00% 60,943,912 171.50%
8 Francia 36,153,327 58.10% 2.60% 62,177,676 325.30%
Corea del
9 Sur 34,820,000 70.70% 2.50% 49,232,844 82.90%
10 Italia 34,708,144 59.70% 2.50% 58,145,321 162.90%
11 Rusia 30,000,000 21.30% 2.10%| 140,702,094 867.70%
12 Canada 28,000,000 84.30% 2.00% 33,212,696 120.50%
13 Turquia 26,500,000 36.90% 1.90% 71,892,807 1225.00%
14 Espafa 25,623,329 63.30% 1.80% 40,491,051 375.60%
15 México 23,700,000 21.60% 1.70%| 109,955,400 773.80%
16 Indonesia 20,000,000 8.40% 1.40%| 237,512,355 900.00%
17 Vietnam 19,774,809 23.00% 1.40% 86,116,559 9787.40%
18 Australia 16,355,388 79.40% 1.20% 20,600,856 147.80%
19 Argentina 16,000,000 39.30% 1.10% 40,677,348 540.00%
20 Taiwan 15,400,000 67.20% 1.10% 22,920,946 146.00%
TOP 20 Paises 1,057,322,993 25.10% 74.90% | 4,218,013,579 254.20%
Resto del Mundo 355,166,659 14.40% 25.10% | 2,458,106,709 468.70%
Usuarios totales del
Mundo 1,412,489,652 21.20%| 100.00%|6,676,120,288 291.30%

Fuente: s/autor, top 20 countries with the highest number of internet users, [en linea], 1 p., Internet World
Stats, 31 de Mayo de 2008, Direccion URL: http://www.internetworldstats.com/top20.htm

Por otro lado, el uso de internet se ha venido expandiendo no sélo a través de
computadoras. El uso de teléfonos celulares en el mundo contribuye mucho a creacion
de una infraestructura de las Tecnologias de la Informacion mas integral, especialmente
para los paises subdesarrollados. Segun cifras de la UCTAD, En los pasados afios, la
telefonia movil ha emergido como una de las mas importante tecnologias de la
informacion para los paises con bajos ingresos, y es el principal artefacto que permite el

acceso Yy uso de las tecnologias de la informacion.
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Grafica 7
Penetracion de Telefonia Celular
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Fuente: S/autor, Information Economy report 2007-2008, UCTAD, [en
linea], 60 p., United Nations, 2008 Direcciéon URL:
http://www.unctad.org/en/docs/sdteecb20071 en.pdf

Esto se puede apreciar en la grafica 7, donde se sefiala que la subscripcion a este
medio en los paises en desarrollo se ha triplicado en los Ultimos 5 afios, representando

en la actualidad el 58% de los usuarios alrededor del mundo.

El uso del teléfono celular en el mundo ha sido extremadamente util ya que no sélo se
puede conseguir comunicacion telefonica en cualquier parte del mundo, también permite
el acceso a Internet en localidades donde la infraestructura es muy pobre o nula,
haciendo posible que un futuro no se necesite de una computadora o de red para
acceder a los beneficios. Los datos son la mejor forma de explicar el futuro prospero de
esta tecnologia: son ya 3 mil 300 millones de clientes de telefonia celular que equivalen

a la mitad de las personas alrededor del mundo.”

0 S/autor, Hay 3 mil 300 millones de usuarios de telefonia celular (1), [en linea],1 p., La jornada, 30 de
noviembre de 2007, Direccién URL:
http://www.jornada.unam.mx/2007/11/30/index.php?section=economia&article=030nleco
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2.1 El Comercio Electronico (e-commerce)

“The only thing you cannot do is to ignore it and think, “Maybe it
won’t hit me” The business revolution we are living through now
is like a Tsunami: You can let it carry you where it will, surf it
strategically to your advantage, or take a different course, but
be well aware of its coming. It is unavoidable.”

Eduardo Da Costa, global e-commerce strategies for small
business.

2.1.1 Definicién de comercio electronico

El comercio electronico o e-commerce, como su nombre lo explica, es el proceso de
compra y venta de bienes y servicios ya sean tangibles o intangibles’, a través de redes

electrénicas. Estas pueden ser la Intranet, Extranet’?

o Internet, cuyo objetivo es brindar
un medio remoto en el cual se desarrolle la investigacion de mercado, publicidad,
negociacion, pago y proceso de entrega de un producto. De esta forma, “el comercio
electrénico brinda el acceso universal de internet al centro de los negocios,
principalmente en el proceso de compra y venta de bienes y servicios. Esto ayuda a
generar demanda de productos y servicios al mejorar la administracion de 6rdenes,

pagos y otras funciones de soporte.””

El comercio electrénico permite la publicidad debido a que es un medio a través
del cual se hace extensivo el intercambio de informacion entre los distintos actores,
dando como resultado una fuerte dinamica de interaccién no forzosamente comercial,
gue permite la visualizacion de los productos y sus especificaciones desde cualquier
punto del mundo, sin la obligacion de comprometerse a comprarlo.

™ Para objetivo de esta investigacion, los bienes tangibles son aquellos bienes fisicos que necesitan ser
entregados bajo un proceso de logistica del vendedor al comprador. Un ejemplo puede ser un costal de
azlcar o una estufa. Los bienes intangibles, por su lado, son aquellos bienes que pueden ser entregados
sin la necesidad de su transportacion fisica, ya que las redes son medio suficiente para transportarlos a su
destino. Un ejemplo puede ser una canciéon en formato Mp3 o un programa para la computadora
ggoftware).

Intranet: Red de computadoras que permite a ciertas similar a internet y que esté disponible Unicamente
para los miembros de una organizacion.
Extranet: Red de computadoras que permite a ciertas compafiias y otras organizaciones el acceso a la
misma informacion y que facilita la colaboracién y comunicacién referentes a dicha informacién.
O.C Ferrell, op.cit; p. 125
% Elias M. Awad, electronic commerce from vision to fulfillment, Prentice Hall, USA, 2002, p.2
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De igual forma permite la negociacion porque cuenta con la infraestructura
necesaria para establecer el precio del producto, ya sea fijo o acordado, proporcionando
diversas formas de pago para que la transaccion se lleve a cabo siempre de manera
virtual. Finalmente, el comercio electronico permite implementar el proceso de entrega
dependiendo la naturaleza del producto. En caso de ser tangible, el e-commerce es
capaz de fijar el tiempo y medio por el cual se realizara la entrega fisica. Sin embargo,
afiadiendo un valor extra a las redes, cuando hablamos de productos intangibles

(software, musica, videos) el proceso de entrega puede ser a traves de la misma red.

El objetivo del comercio electrénico sigue siendo el mismo que el comercio
tradicional, s6lo que esta vez se trata de responder de manera interactiva a las
exigencias en tiempo y espacio a nivel internacional, (principalmente de las empresas)
gue cada vez mas necesitan respuestas oportunas y poco costosas. Por ello “El
comercio electronico se basa en un modelo interactivo de hacer negocios, por lo que ha
ampliado los métodos para las relaciones de negocios. La naturaleza de internet ha
generado enormes oportunidades para que las empresas forjen relaciones con
consumidores y clientes empresariales, centren mas precisamente la atencion en sus

mercados e incluso lleguen a mercados que antes eran inaccesibles””

Por esta razén que el comercio electronico puede ser una estrategia para las
empresas que desean ampliar sus mercados a lugares que antes parecian imposibles.
Sin embargo, el comercio electronico no es una estrategia que funcione para todos los
giros comerciales. Esto depende fundamentalmente de qué tipo de productos y precios
manejen, ya que los procesos de compra y venta dependen fundamentalmente de la
seguridad y desempefio con la que se pueda adquirir un bien. Un ejemplo de ello es el
siguiente:

“Si bien muchas personas creian que habria un desplazamiento hacia la compra de

automoviles en linea, los expertos predijeron que apenas 3 % de los nuevos productos de

los nuevos vehiculos se venderia por internet en el 2003. Son pocos los consumidores
que estan dispuestos a gastar en linea 30 000 ddlares en la compra de un automovil’”

™ 0.C Ferrell, op.cit; p. 128
® bid., p. 132
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Esto nos demuestra que a pesar de la gran innovacion que otorga el e-commerce a
las empresas, no todos los giros comerciales son capaces de introducirse a esta nueva
revolucion. Por ello es importante realizar plenamente una estrategia (lo cual veremos a
detalle en el capitulo 3) para que los negocios sepan introducirse firmemente a la

dindmica electronica.

En este caso, el fracaso de la venta de vehiculos se debe a dos razones
fundamentales: El costo y la seguridad. Confiar en transferir grandes sumas de dinero a
través de internet es poco fiable debido a los grandes hoyos de seguridad que genera la
intermediacion entre una computadora y el vendedor. Ademas, es poco probable que un
consumidor adquiera un automdavil sin antes convencerse de que cuenta con el tamafio

adecuado, si es confortable, si se adapta a sus necesidades de manejo, etc.

2.1.2 Tendencia del comercio electrénico

El comercio electrénico busca integrar todo el ciclo de vida relacionado con la compra
venta de un articulo desde que el cliente compra, hasta el momento en que es
entregado, utilizando a la internet como herramienta principal y fundamental. Esta
tendencia se debe a los grandes cambios que han surgido en la economia digital actual,
gue opera dentro de un entorno altamente competitivo que obliga a las empresas a
generar valor afladido a sus procesos para permanecer en el negocio las veinticuatro
horas del dia. Esto obliga a estar reformando la composicion organica de la empresa
constantemente, asi como reduciendo costos y mejorar la calidad de servicios, tiempo

de entrega y atencion al cliente.

Cabe destacar que esta tendencia, aparentemente desarrolla mas complicaciones
a la situacién econémica de las empresas no preparadas. Muy al contrario, Sab lubbe
asegura que gracias a internet los cambios en el comercio electronico pueden ser mas
Utiles para los paises subdesarrollados. “el comercio electronico tiene el potencial de
vincular a los paises en desarrollo con el resto del mundo para que dejen de ser

considerados fuera de la competencia.’® De ahi radica la importancia de estudio para las

® Sam Lubbe et.al, the Economic and Social Impacts of E-Commerce, Idea Group Inc (IGl), EEUU, 2003,
p.23
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relaciones comerciales internacionales de las empresas en el subdesarrollo,

concretamente las pequefias y medianas empresas en México.

2.1.3 Integracion del comercio electronico

El comercio electrénico se encuentra integrado por una serie de actores que interactdan
entre si a la hora de hacer negocios de manera virtual. Los principales, y aquellos que
serdn tomados en cuenta en esta investigacion son: las empresas (business), los
clientes (costumer) y el gobierno (goverment). El cuadro nimero 2 es una muestra de tal
dinamica:

Cuadro 1

Integracion del Comercio electronico
Gobierno Negocio Cliente

Gobier no G2G G2B G2C

(coordinacién) (Informacion) (Informacion)
Negocio B2G B2B B2C
(Business) (e-procurement) (comercio (comercio
electrénico) electrénico)
Cliente CG2 C2B c2C
(Pago de (comparacion (subastas)
Impuestos) precios)

Fuente: Colin Combe, Introduction to e-Business: Management and Strategy, Elsevier,
United Kingdom, 2006, p. 67

2.13.1 Negocio a Cliente (B2C)

A través de la omnipresencia de cualquier empresa en internet, el modelo negocio a
cliente es uno de los mas importantes para el e-commerce. Este estipula la conexion
directa de la empresa con sus futuros compradores, permitiendo hacer llegar el producto
al consumidor final. Es decir, que la empresa lograra a través de este modelo que el
consumidor reproduzca el papel de asistir a una tienda convencional (visitar, visualizar

los productos y comprarlos) de manera virtual.”’

" Colin Combe, op.cit; 67
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2.1.3.2 Negocio a Negocio (B2B)

El modelo negocio a negocio o business to business, es en términos econémicos el mas
importante generador de transacciones a través de la red. Aunque es comun pensar que
la internet es una ventana de conexion entre el vendedor y el cliente de manera directa
(business 2 Costumer),’® en realidad, el modelo business to business, es el que ha
tenido el mayor auge en el comercio electronico y es quién se lleva el mayor numero de

transacciones a nivel mundial.

Como su nombre lo dice, este modelo que ocupa tanto el internet como la
extranet, se encarga de coordinar informacion, pedidos, y ventas, asi como gestionar la
cadena de abastecimiento’® entre las empresas a través de la red. Por ello su
importancia radica en un mejor manejo de los tiempos en términos de logistica, ya que la
interconexion entre las empresas, (obtenida en cuestion de segundos) permite que los
productos lleguen satisfactoriamente a su destino en el menor tiempo posible. La
importancia de este modelo radica en que “El verdadero poder que tiene el comercio
electronico no radica en la posibilidad de vender productos directamente a los
consumidores, sino en la integracion de las relaciones entre los comerciantes y los

proveedores para ofrecer un servicio al cliente rapido y de calidad”®

Dentro de este modelo, se desarrolla primordialmente el fenbmeno del e-
procurement. Procurement u obtencion de productos, es de manera tradicional la
compra y venta de articulos necesarios para el funcionamiento de una empresa o del
gobierno. Por ejemplo, una empresa productora de lapices “A” que requiere de mil sillas
para sus oficinas, buscara abastecer su demanda de otra empresa “B” que produce
muebles para oficina, mientras que esa empresa “B” necesitara a su vez obtener 1000
lapices que produce la empresa “A”, ademas de 2000 focos de una empresa “C” que por

su lado también necesita satisfacer su demanda de lapices.

8 0.C Ferrel, op.cit; p.133

" El concepto Gestion de la cadena de suministro (SCM) se refiere a tener el producto adecuado en el
lugar y momento adecuado, asi como al precio y condiciones adecuadas La SCM esta disefiada para
mejorar los procesos organizativos al optimizar el flujo de bienes, informacién y servicios entre los
compradores y los proveedores de la cadena de valor. Toby J. Velte, Fundamentos de comercio
electronico, MC Graw-Hill, México, 2001, p. 69

% |bid, p.68.
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En la vieja economia sin internet, el papeleo y la pérdida de tiempo de las
empresas por abastecerse serian inevitables. Sin embargo, con la interconexion B2B las
empresas son capaces de abastecerse de los mismos productos que ellas producen de
manera automética, a través de catalogos electronicos siempre actualizados, que
facilitan la localizacion y evaluacion de los productos evitando transacciones indtiles,
pérdida de tiempo, traslados innecesarios, reduccién de costos etc. De esta forma, el e-
procurement hace posible que compradores y proveedores pueden interconectarse sin

intermediarios.

De esta manera el e-procurement llega a reestructurar el camino por el cual las
empresas se abastecen de productos. Su importancia se ve reflejada de manera
exponencial dentro de los Estados Unidos, ya que Un estudio reciente estima que las
ventas en linea podrian ahorrar a las empresas montos variantes, desde un simple 2%
en costo de e-procurement en la industria principal hasta arriba del 40% en areas como

manufactura en alta tecnologia y componentes electrénicos®

Por otro lado, es importante el avance de la empresas por implementar este
recurso ya que la mayoria que adopta el e-procurement sera capaz en un futuro de
asumir minimo un 8% de reduccion en los costos de compra, lo cual ha salvado
alrededor de 38% millones de délares a los estadounidenses en 2004"%? ademaés:

“Cuando las compras representan entre el cincuenta por ciento o mas de los costes de una

compafiia manufacturera, el e-procurement es una herramienta clave para la eficiente

gestion de la cadena de suministros y la rentabilidad del negocio. Asi, Forrester Research
calcula que la compra en linea puede suponer a las empresas un ahorro del 4 por ciento en

2001, llegando hasta el 8 por ciento en 2003. Ello se consigue gracias a los descuentos que

una plataforma de e-procurement posibilita a los proveedores y a la automatizaciéon completa
de las compras.”

Gracias a este modelo se consigue que las firmas se acercan cada mas a la idea
de just in time o justo a tiempo (JIT) reduciendo los excesivos inventarios y su costosa
seguridad. Ademas elimina las multiples e ineficientes capas de la cadena de suministro
de las empresas ya que no solo se consigue una completa e integrada cadena de

abastecimiento que permite comprar bienes de otros vendedores facilmente, también

:z Dale Neef, e-procurement from strategy to implementation, Prentice Hall, USA, 2001, p.6
ibidem
8 Pperry Gaynor, A qué barreras se enfrenta el e-procurement, expansion, 4 de mayo de 2001 p.1
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provee oportunidades para comunicar cambios en los requerimientos de disefio y
manufacturacién rapidamente.* Con estos ejemplos es posible darnos una idea de los

ahorros y la importancia que genera implementar el modelo B2B.

2.1.3.3 Negocio a Gobierno (B2G)

Este modelo se encarga primordialmente de la utilizacion del e-procurement que
abastecera la demanda de productos requeridos para el funcionamiento mismo de las
oficinas gubernamentales. A través de internet, el gobierno se encarga de comunicarse

con las empresas, cotizar costos y finalmente adquirir los productos®.

Es importante sefialar que muchos gobiernos en el mundo dan prioridad a la compra de
productos nacionales (como medidas no arancelarias) en apoyo a la economia nacional.
Esta es una de las ventanas de oportunidad méas importantes para las Pequefias y
Medianas empresas (Pymes) que se introduzcan a comercio por internet, ya que de esta

forma podrén lograr convenios de abastecimiento con el gobierno.

2.1.34 Gobierno a Consumidor (G2C) y Consumidor a Gobierno (C2C)

Este modelo funciona como un método que permite la eficacia de las transacciones e
informacion entre los ciudadanos y el gobierno. En México por ejemplo, es posible pagar
las multas e impuestos a través de portales gubernamentales, permitiendo nuevas
formas por las cuales impulsar la regularizacion y reducir el papeleo burocratico. El

contenido comercial es nulo y sélo sirve para captar recursos y brindar informacién.

2.1.3.5 Cliente a Cliente (C2C)

El dltimo modelo de comercio electronico es cliente a cliente o costumer to costumer.
Esta modalidad permite la negociacion entre personas que desean hacer compraventa y
subasta de bienes y servicios a través de Internet (ya sean bienes nuevos o usados)®®
Regularmente se encuentran coordinados por un tercer agente o empresa que se
encargan de brindar la infraestructura y la legislacion. Los mas comunes son sitios como

Mercado libre (www.mercadolibre.com) y Segundamano (www.segundamano.com). El

# Dale Neef, op.cit; p.11
% Colin Combe, op.cit; p.74
% 0.C Ferrel, op.cit; p. 134
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objetivo principal es evitar intermediarios y simular la creacién de un mercado ambulante

0 venta de garaje virtual.

2.1.4 Ventajas del uso del comercio electronico

Para comprender el potencial que ha brindado la integracion de internet al sistema
comercial es necesario conocer las ventajas que ha generado tanto a las empresas
como a los consumidores que en base a la presente investigacion son las mas

importantes para las Pymes que buscan crecimiento en México.

a) Expansion del mercado. El internet hace posible la integracion de un mercado
global al cual es posible acceder practicamente en todo el mundo, cuya Unica

limitacién es la cobertura e infraestructura de las tecnologfas de la informacion.?”

a) Reduccion de costos .- Las empresas que implementan el comercio electrénico
en su dinamica empresarial reducen sus costos debido a la naturaleza de las
transacciones. En un banco por ejemplo, realizar una transferencia a mano cuesta
1,10 ddlares, mientras que la misma transaccion a través de internet solo cuesta
un céntimo®. Esto es debido a que no es necesario contar con alguien que haga
la transaccion cara a cara, ademas de reducir el uso de papel, sellos y demas
materiales propios de una sucursal bancaria.

b) Simplificacibn de problemas de logistica : Al hacer uso del comercio
electrénico, se mantiene una constante revision en tiempo real del proceso
logistico. A través de programas especializados, es posible controlar los envios, el
tiempo de llegada y la coordinacion del transporte de manera remota. Sin
mencionar la posibilidad de estar informado de los tramites aduanales antes de
gue los productos lleguen a la aduana facilitando el papeleo y automatizando la
entrada y salida de productos al pais. Con ello se coordina la empresa para no
tener un almacenamiento excesivo y asi reducir los costos propios de bodegas

llenas de producto.

87 Brian O" Connell, business to business: las claves del éxito para rentabilizar el comercio electrénico,
Gestion 2000, Estados Unidos,2000, p.13
% Toby J. Velte, op.cit; p.50
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c) Mejor gestion de la cadena de abastecimiento . La gestion de la cadena de
distribucion agiliza la distribucién de informacion, datos y bienes a tiempo real en
toda la dindmica empresarial, centrandose en los clientes, los distribuidores, los
empleados y los socios con el fin de mejorar la eficiencia y la productividad en
todas y cada una de las areas de su red empresarial.®®

d) Mejor servicio al cliente . Aunque sigue siendo importante la ayuda telefénica, el
internet brinda nuevos canales de comunicacion destinados al soporte técnico. Un
ejemplo de ello son secciones de preguntas frecuentes (FAQ) dentro del sitio
web. Este foro estad destinado a responder a preguntas que la mayor parte de las
personas buscan evitando saturar las lineas telefonicas y agilizando el proceso de
comunicacion. “IBM* calculé que podria ahorrarse alrededor de 800 millones de
dolares si dejaba que sus clientes encontrasen las respuestas a sus preguntas

técnicas a través del su sitio web™?

Otro importante medio es la implementacion
de chats, lo cual permite al empleado de soporte técnico online y atender a mas
de una persona a la vez. El servicio al cliente se centrara en atraer, apoyar y
retener a los clientes rentables.*

e) Personalizacion. Gracias a las herramientas que brindan las empresas en
internet es posible hacer que el cliente personalicé sus compras. En una tienda
departamental convencional por ejemplo, un individuo esta limitado a comprar
aquello en existencia, o bien, esperar semanas por encontrar el producto de su
agrado bajo un pedido.?® Con internet es posible saber las necesidades del cliente
antes de crear el producto y asi mantener reducir los tiempos de respuesta y
continuar con el objetivo de mantener siempre feliz al cliente. Dell Computers, por

ejemplo, personaliza cada computadora a cada cliente al momento de su pedido,

% Brian O"Connell, op.cit, p.14

% IBM o International Business Machines, Es la compafiia de computadoras mas grande del mundo.
Comenzé en 1911 produciendo maquinas de tablas perforadas. En 1953, introdujo su primer computadora,
la 701. Durante las décadas de 1960 y 1970, IBM dominé el flamante campo de las minicomputadoras y
los mainframes. En 1981, IBM lanzé su primera computadora personal, llamada PC IBM, la cual
rapidamente se convirtié en estandar. Sin embargo, IBM subestimé el mercado para las PCs y perdié su
lugar en el mercado frente a otros competidores, como COMPAQ. Marcelo Prada, Glosario informatico y
de Internet, S/fecha, direccion URL: http://www.marcelopedra.com.ar/glosario |.htm

L Toby J. Velte, op.cit; p.51

%2 Brian O’ Connell, op.cit, p.14

% Toby J. Velte, op.cit; p.51
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y gracias a su dindmica a su cadena de distribucién basada en el modelo B2B
agiliza la logistica para que el producto llegue a su destino en forma y tiempo.

f) Trabajo en equipo. La interconectividad empresarial lograda con la
implementacion de redes permite la comunicacion mas fluida entre los
trabajadores, gracias al uso del correo electronico u otras tecnologias que
permiten simplificar el trabajo en equipo de manera remota, de Igual manera se
es posible trabajar a escala global sin necesitar forzosamente oficinas en paises
extranjeros®*.

9 Reduccién de los costes de personal de ventas. Ya no es necesario poseer
una numerosa fuerza de ventas ya que dicha labor puede verse apoyada o
parcialmente sustituida por un sitio web que realice sus funciones

h) Actualizacién Inmediata.  Desde catalogos electronicos hasta base de datos de
clientes, todo puede ser actualizado de manera inmediata lo que genera una
constante supervision de las actividades de control de calidad y servicio.

i) Comodidad de compra y adquisicibn de productos de no facil acceso a
mejor precio. No es necesario desplazarse grandes distancias para poder
adquirir productos. El hogar o la oficina puede ser el supermercado mas grande
del mundo. El impacto para las grandes urbes puede resultar en la disminucion de
la movilidad, el menor consumo de energia, y la mejora paulatina de los indices
de contaminacion. Por otro lado pequefas poblaciones que carecen de grandes
centros comerciales pueden acceder a una mayor diversidad de productos a un
precio visiblemente més barato.?®

j) lgualdad de condiciones o facilitacion de las pequefias empresas para
competir en el mercado global. El internet brilla para todos, no es un medio
masivo de comunicacion donde sélo los grandes corporativos pueden acceder
tras pagar sumas exponenciales de dinero para poder anunciarse, como podria
ser la radio o la television. Esto permite que cualquier persona pueda acceder a

su uso, equilibrando las condiciones entre grandes y pequefias empresas.

94 .

Ibidem.
% Gscar Gonzalez Lépez, Comercio electrénico, Anaya Multimedia, Espafia, 2002, pp.183
% Jan Chaston, Small business e-commerce management, Palgrave McMillan, 2004 p.10
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2.1.5 Desventajas del uso del comercio electrénico

A pesar de lo importante que pueda resultar instrumentar comercio electronico como una
nueva forma de expansion empresarial, resulta pertinente sefialar el hecho de que
existen muchos riesgos y complicaciones que deben conocer las empresas
(especialmente las Pymes) antes de incursionarse en este ambito. Por tal motivo resulta

indispensable analizar las siguientes desventajas:

a) Implementar un sitio web comercial requiere de dinero . No se trata solo de
hacer un sitio web vistoso sino dindmico e interactivo que cuente con una
interconectividad con la empresa. Requiere de servidores, redes terminales,
software, conectividad con la mayoria de los empleados y capacidad de
respuesta.®’

b) La seguridad se encuentra amenazada . No importa qué tipo de articulos o
ventas realice la empresa, siempre existirdn una serie de irregularidades en la red
que desestabilicen a su sitio web. Desde espionaje hasta spam®, el comercio
electronico siempre debe estar sujeto a grandes presiones sobre el control de la
seguridad, que consumen dinero, capacitacién y en ocasiones la solicitacion de
ayuda externa.®®

c) Desconfianza de los clientes . Debido a la corta vida que tiene el comercio
electronico, sea por miedo o desconocimiento de su funcionamiento, muchos
clientes aun desconfian rotundamente en realizar transacciones por internet.

d) Capacidad de respuesta logistica y de coordinacion. La gran apertura de
internet también genera grandes compromisos. Estar disponible a cualquier tipo
de mercado en el mundo también implica responder a grandes pedidos a los que
no siempre se puede responder, especialmente en aquellas temporadas donde la
demanda aumenta.'®

7 bid. p.14

% Se denomina asi al correo electrénico que se recibe sin haberlo solicitado, son los llamados "correos
basura". Utilizados por muchas empresas con fines publicitarios. S/autor, Glosario de Términos,
Telecentros S/fecha, direccion URL: http://www.telecentros.dehuesca.es/mod/glossary/view.php

% Elias M. Awad, op.cit; p.58

199 5/autor, Las empresas que fracasaron en su apuesta online,[en linea], 1p., Noticias Dot, 10 de junio de
2006, Direccién URL:
http://www.noticiasdot.com/publicaciones/2006/0806/1708/noticias/noticias_170804-10.htm
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No todos los productos pueden venderse en internet. Una empresa puede
fracasar rotundamente si no realiza previamente un estudio de mercado que le
permita conocer el tipo de cliente que desea alcanzar. Existen productos que por
su naturaleza no pueden ser vendidos a través de internet. Un ejemplo de esto
puede ser la venta de autos, donde el cliente regularmente buscar “sentir” el
confort y disefio del auto antes de comprarlo. Lo mismo sucede con la ropa que
resulta indispensable probarla antes de comprarla.
Estandarizacién.- Internet es un medio global de comunicacién, sin embargo, es
indispensable que la empresa logre adaptarse a cada mercado que se desea
entrar. Muchas veces esto puede resultar muy costoso. Ademas, la cultura juega
un papel muy importante y pocas veces es tomado en cuenta. Esto puede ser
explicado con los siguientes ejemplos, que hablan de la importancia de la
estandarizacion para los negocios:

“En el medio oriente, lo habitual es comprar una casa utilizando dinero en metélico en

vez de un cheque o un préstamo, por lo que resulta dificil confiar en las transacciones

electrénicas o a través de tarjetas de crédito. De forma similar, cuando se trata de

comprar flores, en los paises de Europa del Este, el ramo debe contener nimero
impar de flores™**

Vulnerabilidad de la empresa.- Estar en internet no sélo significa llegar a los
clientes sino también a la competencia que puede hacer uso de la informacion de
la empresa para su beneficio personal o para desprestigiar la imagen de la
nuestra.'%?

Poca capacidad administrativa. - Contar con empleados poco capacitados para
el comercio electronico puede resultar contraproducente para los propoésitos de la
empresa. De igual forma, dejar toda la carga comercial al departamento de
tecnologia puede ser un error. Lo ideal es que el administrador se concentre en
coordinar toda la dinamica del e-commerce involucrdndose en cada aspecto,
otorgando responsabilidades y enterandose del funcionamiento tecnolégico™®.
Baja conectividad . A pesar de que el internet crece a pasos agigantados, la

conectividad con banda ancha en algunas regiones del mundo, aun es escaza. Es

101

Elias M. Awad, op. cit. p.54

192 Ibidem
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lan Chaston, op.cit. p.14
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por ello que se sugiere se evalué un estudio de caso especial para cada nueva
estrategia de e-commerce, basandose en la informacion proporcionada en el

capitulo 1.

2.1.6 Formas de pago electrénicas mas importantes.

Recordando el objetivo del comercio electronico, podemos darnos cuenta que para que
éste logre su maximo desempefio es necesario brindar un sistema de pago (total o
parcialmente virtual) que maximice la utilizacién de internet al mas bajo costo y que a su

vez permita tanto al comprador como al vendedor beneficiarse de la transaccion.

Es por esta razén que para poder consolidar el éxito de una empresa en su
incursion virtual, resulta fundamental conocer los existentes métodos de pagos
electronicos. Muchos de estos métodos han logrado ser implementados en los Estados
Unidos bajo un éxito limitado al nUmero de personas que usan las transacciones
virtuales hoy en dia, dejando como método dominante el uso de la tarjeta de crédito

gracias a su popularidad y simplicidad.*®*

No obstante, la aparicion de otros métodos de pago surge para responder a
probleméaticas especificas que han aparecido a recientes fechas en la web. Un ejemplo
de ello serian los micro pagos (no superiores a 10 délares) para adquirir una cancion en

formato Mp3'®°

, la informacion detallada de un periédico o para comprar una revista o
libro electronico. De igual forma, desde otra perspectiva, las grandes sumas de dinero
pertenecientes al intercambio comercial B2B pueden ser algo extensas y complicadas

para el simple uso de una tarjeta de crédito.

Es por ello que la tendencia en consolidar y aplicar nuevos métodos de pago
Internet va en aumento y muchos de ellos van enfocados en direccionar nuevas

alternativas para clientes de diferente indole. A continuacién se presentan y explican los

%% Ibidem

1% E| Mp3 es un formato de compresién de archivos audio con calidad CD. Posibilita almacenar msica
de alta calidad ocupando un minimo espacio. S/autor, Razoén y palabra: Primera revista electrénica en
América latina especializada y comunicacion, ITESM, febrero de 2007, direccion URL:
http://www.cem.itesm.mx/dacs/publicaciones/logos/comunicarte/2007/febrero.html m
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métodos mas importantes para el mercado virtual, asi como sus alcances y posible

aplicacion para las Pymes en México.

Grafical
Métodos de pago mas comunes.

4%
4% 1%

H tarjeta de crédito
H Cheques por Correo
M Tarjeta de crécito por

telefono, fax o Correo.

H Tarjeta de deb'to

Fuente: Elaboracion propia en base a C. laudon Kenneth & Guercio Traver Carol, op.cit, p. 315.

2.1.6.1 Tarjeta de crédito

Como podemos observar en la grafica 8, el pago con tarjeta de crédito online es
basicamente la forma de pago méas popular en el mundo. Ademas de ser la forma mas
practica de comprar en linea, la tarjeta de crédito es también el método preferido para
los vendedores, ya que la infraestructura necesaria para llevar a cabo las transacciones
es facil de acceder. De igual forma, la gran mayoria de los compradores estan
familiarizados con el proceso, y finalmente todos confian en el sistema respaldado por

una institucion seria como lo es un banco comercial.

Un punto fundamental que el vendedor debe aprobar en la decision de elegir un
método de cobro es la seguridad. Al no tener acceso fisicamente a la tarjeta de crédito o
a la firma del comprador, resulta facil deslindarse de problemas de fraude, por lo tanto,
para que el método funcione, se deben cumplir con la infraestructura necesaria basada
en encriptado (Secure Sockets Layer SSL) al momento de enviar y recibir informacion®®.

El cuadro 3 presenta el método por el cual se lleva a cabo una transaccién online.

1% |pjd. 317
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Cuadro 2
Utilizacion de la tarjeta de crédito Online.

Utilizacion de tarjeta de CraditoOnline.

BancodelComereiante

El software del Comerciante — T
contacta con el centro de 'm Bancamer'
intercambio ce informaciones del ——

banca del cliente. A

I El banco del cliente
5 expide el crédite ala
cuenta del comerciante

El cantro da intercambio da
informaciones del banco del
cliente. Verifica la cuenta del

cliente v

Clientehacela compra Elbanco exleae
P 6 monto mensual de su Banco del Cliente

cuenta al cliente.

Fuente: Elaboracién propia con informacion de C. laudon Kenneth & Guercio Traver

Carol, op.cit p. 317.

El método es sencillo y préactico. El cliente hace la compra y envia sus datos
personales a través de una red segura donde el mensaje esta encriptado a través de
SSL para que nadie pueda hacer uso del los datos. Ya con los datos, el comerciante, a
través de un software especializado busca la autenticidad de la informacion con el centro
de intercambio de informaciones del banco del cliente. El banco verifica los datos,
enviando el dinero a la cuenta del comerciante y el informe mensual del crédito otorgado

para dicho pago.

La compra con tarjetas de crédito es hoy dia la mas comun de las transacciones
online. No obstante, las medidas de seguridad implementadas y los mdultiples filtros para
verificar la autenticidad de los datos son insuficientes, ya que el mayor problema al que
se enfrentan las ventas por internet siguen siendo la usurpacion de la identidad y el uso
indebido de las cuentas. Es por ello que los estandares para el comercio electronico son
sumamente importantes, ya que de esta forma se obliga a las empresas a seguir

parametros, asi como ofrecer respuestas a los clientes en caso de fraude.
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Para reforzar las medidas de seguridad, MasterCard y Visa han implementado el
protocolo SET. SET*®" o Secure Electronic Transaction, es una serie de medidas que
implican mas verificacion de datos al momento de la compra con tarjeta de crédito y

permite un filtro elaborado por un tercero (VISA o MasterCard) que avale la transaccion.

2.1.6.2 La cartera electronica

La cartera electronica o e-wallet son una serie de documentos que trata de igualar el
funcionamiento de una cartera convencional pero de manera virtual. Sus funciones mas
importes son las de autenticar al comprador, transferir y conservar valores (dinero) y

aumentar la seguridad en el proceso de compraventa por internet.

La ventaja del uso de una e-wallet es la conveniencia que tiene el cliente al no
tener que llenar formas y formas a través de la red, permitiendo compras mas rapidas y
seguras. Ademas, gracias a dispositivos moviles es posible transportar a cualquier lugar
el e-wallet dentro de un celular o una PDA'®. De igual forma resulta importante para el
vendedor, debido a los bajos costos de transaccion, la expansion de marketing de su

empresa, la facil retencién de datos del cliente y la disminucién de fraudes.**

Una cartera electronica es la respuesta al método anonimo de internet, ya que
pone nombre y rostro al comprador respaldado por una empresa de prestigio,

reduciendo fraudes y usurpacion de la identidad.

2.1.6.3 Dinero electronico

El dinero electronico (también conocido como “e-money”, “electronic cash”, “electronic
currency”, “digital Money”, “digital cash” y “digital currency”) es el equivalente a utilizar
dinero en efectivo pero de manera virtual para hacer pagos a traveés de internet, sin la

intervencion de terceras partes, como podrian ser bancos o instituciones financieras.

Y7SET: Protocolo disefiado para permitir Transacciones Electrénicas Seguras, de modo que se puedan

realizar compras a través de Internet sin perder la privacidad (Secure Electronic Transactions). Nacho
Cabanes, diccionario  de Informatica  [en linea], 1pp., s/fecha, Direccion URL:
www.nachocabanes.com/diccio/ndic.php

1% ppA: Textualmente en Inglés, Personal Digital Assistance. Son las computadoras y agendas de bolsillo
qgue actualmente estan en el mercado, cominmente conocidas como Palm Pilot. Hay diferentes marcas,
estilos y capacidades. S/autor , Glosario de términos, [en linea], 1pp., Nacion Media, s/fecha, Direccion
URL: www.nacionmediakit.com/glosario.htm

199 ¢. laudon Kenneth & Guercio Traver Carol, op. cit, p.317
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Tomando de ejemplo a Digicash (ahora e-cash) el cuadro 4 presenta la forma en la cual

funciona el proceso de compra a traves del dinero electrénico.

Cuadro 3
Funcionamiento del dinero electrénico: el caso de e-cash.

Funcionamiento de e-cash. |

QZgiCﬂShm < 6 Et:g:rnc:znwenvia e-cash a ¢

DIGICASH enviael dinero a Comerciante
4 DIGICASH envia el dinero virtual 7 la cuenta bancaria del
comerciante

Enviauna solicitud de e-cash,
o dinero virtal . %

Baja una cartera digital o e-
walletcon claves publicasy
privadas - 3

I El cliente establece una
cuenta en el banco

Fuente: Elaboracién propia con informacién de C. Laudon Kenneth & Guercio

Traver Carol, op.cit p. 327.

Simplemente se busca dar crédito al comprador a través de un pago con tarjeta
de crédito que puede hacer uso en toda la red. Existen otras empresas como “first
virtual” (1994) o “millicent” (1996) que realizan las mismas operaciones. En el dmbito
P2P (peer to peer) Paypal (1999), yahoo! Paydirect (1999) y Moneyzap (1999) son las
empresas mas destacadas.

2.1.6.4 Sistema de valor almacenado

Este sistema permite realizar compras instantdneas basadas en valores almacenados en
una cuenta previamente realizada en linea. Las empresas mas importantes que brindan
este servicio son, e-count (1998), Echarge (1997), Millicent (1998), Peppercoin (2001) y
Qpass (1997). El “online Stored Value system” es el equivalente a tener una tarjeta de

débito “prepagada” para realizar compras por internet. A continuacion, el cuadro 5
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presenta el funcionamiento de e-count, empresa parte del corporativo de Citigroup que
proporciona en la actualidad brinda solucion a mas de 1200 empresas. Cabe destacar
qgue dentro de estas 1200 empresas se encuentra un tercio de las 100 empresas mas
importantes para la revista Forbes, de acuerdo con la informacion otorgada en el sitio

oficial de la empresa e-count.**°

Cuadro 4
Funcionamiento de e-count

Funcionamiento de E-count. |

Ecount transfiere los fondos a la
cuenta del vendedor

con el banco del cliente.

2 | ECOUNT verificala cuenta ‘

>

l &5 Banamex

Bancodel Cliente

El cliente establece unacuenta
en ECOUNT basada enuna
tarjeta de crédito o débito.

El Eanco envia el monto

mensual del crédito otorgado. 1

5

Fuente: Elaboracion propia con informacion de C. Laudon Kenneth & Guercio Traver Carol,

op.cit; p.330.

Otra forma de sistemas de valor almacenado son las conocidas Smart Cards, o
tarjetas inteligentes. Estas son tarjetas fisicas con propiedades electrénicas que gracias
a la integracion de un Chip con una banda magnética, es posible afiadir informacion
personal, crédito electronico, contrasefias de cuentas y demas funciones propias de una
cartera electronica. Estd se conecta a la computadora mediante un lector de tarjetas

(muchas veces otorgado por la misma empresa que brinda el servicio) para después

10 para mayor informacion favor de visitar el portal oficial de E-count. http://www.ecount.com/
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realizar las compras a través de internet. Modex (1994) y American Express Blue (1999)

son las smart cards mas conocidas.

Hoy en dia las smart Cards son utilizadas por la gran mayoria de los bancos en el
mundo. La gran popularidad de estas tarjetas ha sido limitada a la baja seguridad que
otorga la banda magnética a la hora de hacer las transacciones por internet, es por ello
gue han surgido empresas que se encargan de brindar mayor seguridad al cliente y al
banco que las emite, al realizar dispositivos mas complejos que se encargan de proteger
los datos al introducir el estandar EMV.'**

En México y América latina, Banamex fue el primer banco en lanzar este sistema
de tarjetas seguras bajo el estandar EMV a través de MULTOS.**? La importancia que se
deriva al integrar una smart card con el estandar EMV es el de permitir una
interoperabilidad segura. “Existen dos ventajas principales al cambiar a tarjetas de
credito y sistemas de pago basados en EMV: mayor seguridad (lo que implica una
reduccion del fraude) y la posibilidad de controlar de forma mas detallada la aprobacion

de transacciones sin conexién (offline)”.**3

2.1.6.5 Sistema de pago con cheques digitales

El uso de los cheques como método de pago sigue siendo una de las formas mas
comunes de pago en los negocios virtuales, especialmente cuando hablamos del
sistema B2B, donde se manejan grandes sumas de dinero. Por ello, las empresas se
han dado a la tarea de aumentar la funcionalidad de los cheques tradicionales al entorno

electrénico, de manera que los comerciantes sigan utilizando este método. E-check

1 EMV es un estandar de interoperabilidad de tarjetas IC ("Tarjetas con chip"”) y TPV con soporte IC, para

la autentificacion de pagos mediante tarjetas de crédito y débito. El nombre EMV es un acrénimo de
"Europay MasterCard y VISA", las tres compafiias que inicialmente colaboraron en el desarrollo del
estandar. Los sistemas de tarjeta IC basados en EMV estan introduciéndose de forma escalonada en todo
el mundo. S/autor, EMV [en linea], 1pp., Wikipedia, 18 de junio de 2008, Direccion URL:
http://es.wikipedia.org/wiki/EMV

"2 MULTOS es un flexible, seguro sistema operativo de costo efectivo para smartcard usado para realizar
operaciones bancarias y pagos. Las novedades que provee son una arquitectura de alta seguridad,
habilidad de usar mdltiples e independientes aplicaciones seguramente ademas de la habilidad de carga e
eliminar aplicaciones a través de la vida de la tarjeta. S/autor, Banamex First Bank in Americas to issue
Visa and Master card on Multos, , [en linea], 1pp., Multos, 10 de mayo de 2007, Direccion URL:
http://www.multos.com/news-and-events/multos-in-the-news/2007/05/10/banamex-first-bank-in-americas-
to-issue-visa-and-mastercard-on-multos/

B EMV, op. cit., p.1
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(1998) y Achex de Western Union (1999) son dos empresas que se encargan de

implementar este servicio. Las ventajas de este sistema son las siguientes:

A este respecto, el cuadro 6 explica el funcionamiento de los cheques digitales:

*« No es necesario revelar la informacion de la cuenta del cliente al momento de la

transaccion.

* Los clientes no envian continuamente informacién personal a través internet.

e Son menos costosos que las tarjetas de crédito.

* Son mucho mas rapidos que los cheques basados en pape

Cuadro 5

[ 114

Funcionamiento de cheques digitales: El caso de E-check

Funcionamiento de Cheques digitales.

En el caso de Estados Unidos es la Reserva
federal quien se encarga de esta funcion.

Bancodel Client
El banco central certifica las
l &} Banamex \ claves publicas del bancos

e
El banco del cliente transfiere
Ins fondos.

El Comerciante
autentifica al cliente.

El cliente realiza
las compras
eligiendo eChek.

El cliente obtiene la chequera

> ' WY1 Bancomer

El comerciante
4 deposita el

cheque.

El comerciante obtiene la
identificacion de los Cheques
del cliente.

1 electronica de un banco >
autorizado. 3

Fuente: Elaboracién propia con informacién de Laudon Kenneth & Guercio Traver

Carol, op.cit; p. 336

114

laudon Kenneth & Guercio Traver Carol, op.cit; p. 335
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Este sistema de compraventa de articulos por Internet es usado
fundamentalmente por las empresas que desean transferir cantidades considerables de
dinero a otras empresas.*®

2.1.6.6  Sistema de pagos moviles

Tal como se sefiala en el capitulo 1 de esta investigacion, es indiscutible el crecimiento
gue ha tenido la penetracién de dispositivos moviles en el mundo durante la ultima
década, sin olvidar ademas el crecimiento de las redes inalambricas, los dispositivos
personales (PDA) y los Smartphone que cada dia van cobrando mayor importancia en
el mundo, no s6lo como medios de acceso a internet, sino como sistemas completos de

administracion empresatrial.

Aungue todavia no son comunes en México las compras a través de teléfonos
celulares, en Europa Occidental por ejemplo, “aproximadamente 46% de los usuarios
encuestados han usado su teléfono celular para realizar un tipo de de compra y 36% de
los estadounidenses expresaron su interés en hacerlo algin dia”.**® Lo anterior resalta

gue el mercado, simplemente es infinito.

Un ejemplo claro de la explosion del uso de teléfonos celulares como medio de
pago ha sido la sustitucion fisica de monedas vy billetes por crédito almacenando en los
dispositivos maoviles. En México por ejemplo, a partir de Octubre de 2008, comenzaran a
utilizarse los teléfonos celulares como instrumentos de micro pagos (Menos de 25
dolares) para adquirir revistas, comida réapida, taxis etc., con todos aquellos propietarios

de negocios que cuenten con un terminal punto de venta.

Segun el coordinador del comité de finalizacion de la Asociacion de Bancos de
México (ABM), Francisco Zago Berra, La intencion es cambiar la arraigada cultura del

uso de dinero en efectivo por un instrumento de pago electronico, al utilizar una

5 Es importante aclarar que en el ejemplo anterior se asume que el sistema funciona en México, y este

sistema se limita a los Estados Unidos y Francia, pero no por ello no se reduce su importancia. En 2002,
cerca del 86% de todos los pagos B2B fueron a través del uso tradicional de cheques, lo cual es altamente
ineficiente y costoso”. Esto habla de la necesidad de implementar este sistema de pagos con cheques
electronicos entre las empresas en la actualidad. Ibid., p.37

1% |bidem
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tecnologia ampliamente popular en el mercado nacional como es el uso del teléfono

celular.t’

En otros paises asiaticos por ejemplo, las empresas telefénicas han decidido
ocupar los teléfonos para enviar y recibir dinero a través de la red celular a sus familiares
en otros paises, sin la necesidad de que ambas partes cuenten con una cuenta

bancaria, lo cual permite continuar con el anonimato caracteristico del dinero fisico™'®.

Si bien el crecimiento de los métodos de compra por internet es por el momento
limitado y de acceso restringido, ya sea por la falta de costumbre o la desconfianza de
los compradores, es un hecho que estos métodos cobraran popularidad a partir de la
década siguiente. Sin embargo, resulta necesario que las Pymes comiencen a
preocuparse en buscar nuevas alternativas, especialmente para no quedarse fuera del
escenario internacional ante la proximidad de una fuerte competencia por la
monopolizacion de estos medios, que evidentemente seran los preferidos por los
clientes especialmente por los jévenes que ya presentan cierta afinidad y dependencia a

los recursos tecnoldgicos como medios indispensables para su vida cotidiana.

" alfredo Sanchez et. al., México: Sistema de pagos mdviles a través de teléfonos celulares, [en linea],

1pp, Olganza Weblog Business , 25 de agosto de 2006, Direccion URL:
http://olganza.com/2006/08/25/mexico-sistema-de-pagos-moviles-a-traves-de-telefonos-celulares/
% The end of the cash era, the economist (Feb 15th 2007), 383 (8518) p. 8-9




77

2.2 Los Negocios Electronicos (e-business)

2.2.1 Definicién de negocio electrénico

Los negocios electronicos o e-business son una serie de procesos administrativos que
son expuestos bajo una estrategia empresarial en la busqueda de los objetivos de una
empresa de una red (ya sea Internet, extranet o intranet). En un sentido mas amplio, la
empresa que lleva acabo el e-business busca la maximizacion del uso de Internet para

darle poder a los procesos de negocios ya establecidos.

Una mejor definicion del e-business puede ser la otorgada por Colin Combe,
quien sefala que los negocios electronicos (e-business) pueden ser definidos como el
uso de internet como una red para empoderar el proceso de negociacion, incluido el
comercio electronico, comunicacion organizacional y la colaboracion al interior de la

empresa y con sus clientes, proveedores y otros tomadores de decision™*

Por lo tanto, el e-business son una serie de estrategias empresariales que utilizan
a la Internet (principalmente) para lograr maximizar los procesos de negocios ya llevados
a la practica antes (entre ellos al comercio electrénico), aprovechandose de la tecnologia

para adquirir objetivos mas ambiciosos, con bajos costos y mayor alcance.

Entre otros procesos que potencializa el e-business tenemos también el manejo
de dindmica logistica del producto, las compras internas de la empresa (e-procurement),
la administracion de la cadena suplemento, los pagos empresariales y gubernamentales,
el control de almacenamiento de bienes, comunicacion intraempresarial, capacitacion

remota de los recursos Humanos, la estrategia de marketing etc.

2.2.2 Diferenciacion entre comercio electronico y negocios electronicos.

Es muy comun que la gente confunda o interprete que el e-business y el e-commerce
son sinénimos. Si bien ambos persiguen ciertos objetivos en comun, estos
absolutamente tienen grandes diferencias en tanto amplitud, organizacién, prioridades y

beneficios. Mientras el e-commerce se encarga de la compraventa, pago, y entrega de

119
1

Combe Colin, Introduction to e-Business: Management and Strateqgy, Elsevier, United Kingdom 2006, p.
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bienes y servicios a través de internet, el e-business incluye todo lo anterior mas la
implementacidén de las estrategias, tacticas, practicas, actividades y metodologias que
las empresas aplican para usar la informacion adquirida en su dindmica online para

maximizar las précticas de negocios.'?

Por todo lo anterior, es facil afirmar que el e-commerce es solo una parte del e-
business que se encarga del area comercial de la empresa, siendo un elemento que
engloba un todo en la estrategia global de negocio a través de Internet. De igual forma,
es importante resaltar que el e-business no es la tecnologia a implementar. La
tecnologia es simplemente una herramienta de la cual el e-business se aprovecha para

lograr sus objetivos. El cuadro 7 muestra los alcances de cada uno de ellos:

Cuadro 6
Comparativo entre comercio electrénico y negocio electronico

E-business E-commerce

Comprar y vender por Internet Comprar y vender por internet
E-procurement E-procurement en el modelo B2B.
Distribucion Electrénica

Servicio al Cliente en linea

Marketing electrénico

Automatizacién de procesos

Colaboracion Electronica

Transaccion es Seguras

Automatizacion de la

Cadena de suplemento.

Fuente: Combe Colin, Introduction to e-Business: Management and Strateqy,
Elsevier, United Kingdom 2006, p. 2

Una diferenciacion mas amplia puede ser la sefialada por Mario de la Garza

Gorostieta, de Cibermarketing Consulting Group quien asegura que:

“El e-business no s6lo abarca las operaciones de e-commerce sino a toda la organizacién de
negocios, vista desde el punto de la aplicacién de las nuevas tecnologias informaticas,
empleadas con el propdsito no sélo de tener éxito en el mundo virtual, sino también en el
real. En cambio el e-commerce sélo abarca las operaciones comerciales de la organizacion,

120 sheriff Komel, electronic business in developing countries: opportunities and challenges, IDEA, United

Kingdom, 2006, p. 4.
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apoyandose en el uso de las nuevas tecnologias informaticas y las redes Intranet, Internet y
Extranet”.'*

De igual forma, basandonos en el esquema de M. J. Shaw en la lectura “The web

"122 en su libro Handbook of e-commerce, podemos sefialar que dentro

centric enterprise
de la amplitud del e-business, existen algunas actividades donde se utiliza el comercio
electronico como recurso estratégico. Estas son por ejemplo, al momento de insertar una
tienda virtual, al adquirir todos los bienes necesarios para el funcionamiento interno de
las empresas (e-procurement), al pagar los impuestos necesarios al gobierno etc. Los

alcances del negocio electrénico se pueden ver el cuadro 8:

Cuadro 7
Alcances del e-business

Alcancedel e-business I

(

Proveedores.

proveedorde Logistica

(e-procurement con Sistemas Financieros l Bistrblicofies ‘
e) (Banca por internet)
]

Empresa queimplementa el e-business

conocimizntos
Fstrategiade Gerencia
marketing Interna

Estrategias Comunicacion
& intraempresarial
Proyectos de
Negocios

Dlsperswn de Pago de
la Informacién Impuestos.

(e-commerce)

Tienda electronlca Ser\nmoal
(e-commerce) Cliente

Fuente: Elaboracion propia con informacion de: Combe, Colin Introduction to e-Business:
Management and Strateqgy, Elsevier, United Kingdom 2006, pp.428; -Business & e-Commerce for
Managers, Deitel, Deitel, Steinbuhler, Prentice Hall, 2001. P 769 y Cassidy Anita, A practical Guide
to Planning for E-business success, St. Lucie Press, USA, 2002, pp 236

121 > Islas Gutiérrez et al, op.cit, p.34

2 M. J Shaw, op.cit, p. 8
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2.2.3 Modelos de negocios

Los modelos de negocio estan diseflados para ayudar a las empresas a que brinden
mayor valor y servicio a sus clientes de forma que estas no se queden fuera de la
competencia mundial. Sin embargo, al igual que no todas empresas son capaces de
implementar el comercio electronico a su dinamica, no todas las empresas se
encuentran aptas para llevar a cabo una estrategia de negocio bajo los modelos que

presentaremos a continuacion.

Es por esta razon por lo que es indispensable sefalar, por un lado, los pilares que
deben tener en cuenta los empresarios hora de implementar los negocios electronicos y
por el otro, conocer los factores y las caracteristicas criticas para el éxito del negocio
electronico. La lectura y conocimiento de estos factores puede resultar elemental para
todas las pequeiias y medianas empresas en Meéxico que estén pensando en
implementar herramientas virtuales, porque sefiala el potencial que pueden alcanzar y/o
la infraestructura necesaria para lograr introducirse satisfactoriamente. EI Cuadro 9

sefala los 6 pilares fundamentales de los negocios electronicos.

Cuadro 8
Los 6 pilares fundamentales del los negocios electronicos

Alcanzar nuevos

mercados

Alcanzar una posicion lider en

el mercado y una ventaja

competitiva
I

productosy servicios

: conseguirla findelidad de
aprovechamiento de las los dlientes
teologias
enriquecer el capital
humano

Fuente: Elaboracion propia con base a informacién: Colin Combe, Introduction to e-

Business: Management and Strateqgy, Elsevier, United Kingdom 2006, p30.
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Por otro lado, las caracteristicas necesarias para el éxito de la implementacién de

negocios virtuales son las siguientes:

« disefiar programas que tomen ventaja del internet para la busqueda de una masa
critica de clientes y no olvidar a los ya existentes.

e apalancar un grupo de ventajas para proveer valor a través de muchos y
diferentes tipos de mercados.

* Construir relaciones de confianza con clientes a través de comunidades de
negocios virtuales con otras empresas para incrementar sus costos en caso de
guerer cambiar de vendedor.

» transformar las proposiciones de valor y las estructuras organizacionales para
alcanzar los objetivos.

» Generar efectos de sinergia entre los productos y servicios ofrecidos en el e-
commerce. %3

De la misma forma, los 3 factores obligados por la empresa para lograr el éxito se
expresan en el cuadro numero 10.?*

Cuadro 9
Factores obligados para lograr el
éxito

Entender y explotar las

\/

caracteristicas de los e- Darvalor al Cliente econémica.
marketplaces

eLos emarketplaces econveriencia 'fOFTa"Z&}HOS?bJ?tiVOSV
. . . evaluar sl es efectivo un
comprenden . -
P - o siempre disponible proyecto e-business para
caracteristicas de provision

; ; o tant stransparencia de precios determinar los cambios
emanda, por lotanto . g

Y . P ; elnteractividad pertinentes en la empresa
proveer os productosy » APlicar un analisis financicro

e Ampliar alternativas

serviciosdependedela para un optimo desempeiio.

estructuray *Cumplimmientorapidoy edeteminar, evaluar y alcanzar
competitividad de cada enforma. una masa critica de clientes que
empresa. ePersonalizacion brinden su confinaza
* Una empresa debe *Accesoa una enorme *Continuarinnovandoy

t 1] e " agregando valor al negocio en
conocer su potencial de cantidad de informacion A T
mercadoy no podra tener *Mecanismo de entrega los productosy servicios
exito si su capacidad solidoy en tiempo sOfrecer descuentos e incentivos

estructural es limitada.

Fuente: Combe Colin, Introduction to e-Business: Management and Strategy, Elsevier, United
Kingdom 2006, p30.

128 Colin Combe, op.cit; p.81

2% 1bid, p.30
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Una vez conocidos las ventajas y factores necesarios para implementar una
estrategia e-business resulta pertinente analizar los modelos de negocio mas
importantes para las Pymes interesadas en desarrollar un proyecto de negocios

electrénicos.

2.2.3.1 Tiendas virtuales y centros comerciales (e-shops y e-malls)

Este modelo de negocio electronico es el mas conocido por las empresas y el que mas
namero de negocios llevan a cabo. Aunque a simple vista parecer ser una tienda en
internet, en realidad, las e-shops, ademas de vender, comprar y proporcionar productos,
también proporcionan a las empresas canales de comunicacion con sus clientes. Este
modelo permite acceder a informacién detallada (por ejemplo formas de uso para
aprovechar su maximo potencial) de los productos ofrecidos con la posibilidad de
personalizarlos. A si mismo las empresas se aprovechan de este modelo al generar

encuestas con informacion importante para conocer los gustos y preferencias.

El e-mall por su lado, es una e-shop pero a gran escala. Tratando de reproducir
en la Internet la forma tradicional de los centros comerciales, los e-malls son sitios
repletos de e-shops siempre dedicados a un tema en especifico (por ejemplo aparatos
electronicos) con diversos hipervinculos que dan la tranquilidad al cliente de visitar
varias tiendas y comparar precios. Las empresas por su lado se aprovechan de la
publicidad y la competencia. Esta ultima debido a que las empresas luchan directamente
con sus homologos por el mismo cliente y por lo tanto se obligan a mejorar sus

productos, tiempo de entrega, servicio al cliente etc.*?

En un e-mall es posible buscar productos por categorias (automdviles, tenis,
playeras) o bien por marcas (Nike, Vans, Adidas, etc). El sitio web se encargara de
brindar los mejores precios, caracteristicas y marcas existentes. De esta forma, el e-mall

funciona como una guia de compras, donde las empresas buscaran anunciarse.

125 Nabeel A.Y. Al-Quirim et al, electronic commerce in small to medium-sized enterprises: frameworks,

issues and implications, IGP, New Zealand, 2004, p. 316
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La tecnologia en la que se basan todas las empresas dedicadas al e-shopping es
la Shopping-Cart Technology o carrito de compras, que permite a los usuarios elegir
entre varios articulos antes de comprarlos. El sistema se encarga de ir llevando la suma
de lo que va adquirir, elaborando sugerencias de compras y o articulos relacionados.
Este fendbmeno es muy practico porque simula el visitar un supermercado tradicional
donde uno es capaz de elegir lo que desee sin sentirse presionado, Sin embargo, las
empresas se valen de este sistema para conocer el perfil de compras del usuario y asi

atacarlo con publicidad.

Un ejemplo de e-shop en México pueden ser Sanborns (www.sanborns.com) y

Telcel (www.telcel.com) o bestBuy (www.bestbuy.com) y Amazon (www.amazon.com) en

los Estados Unidos, este ultimos de alcance global. Algunos de los e-malls méas exitosos

son Shopping.com (www.shopping.com) y iQVC (http://www.gvc.com). Cabe destacar

que este fendmeno de e-malls ha sido poco explorado en México y que puede ser una

buena opcién para impulsar a Las Pymes que deseen incursionarse en el e-business.

2.2.3.2 Subastas en linea (e-auctions)

E-Auctions o subastas en linea es otro modelo de negocio electronico donde la empresa
modera el precio final de un articulo en venta. Este modelo estd presente para los
mercados B2B, B2C y C2C, siendo este ultimo el que mas popularidad tiene a nivel
global. Las empresas que cuenta con un excesivo de reservas de productos
almacenados en sus bodegas realizan este modelo para poder vender sus excedentes al
mejor postor (pueden ser otras empresas o0 el consumidor final), beneficiandose de no
pagar mas por su manutencion y ganando al menos el minimo monto de dinero y

recursos utilizado para la elaboracion de cada articulo.

Por otro lado, “los participantes de mercados basados en subastas abren nuevos
canales para que las empresas pequefias y medianas puedan llegar hasta clientes que

hubiesen estado demasiado dispersos de otra forma.”%

En el caso del modelo C2C es muy comdn que las empresas funcionen como

intermediario para la compra venta de articulos de cliente a cliente en la red. Mercado

126 Brian O"Connell, op.cit; p. 275
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Libre (www.mercadolibre.com) De Remate (www.deremate.com.ar) e inclusivo el mismo

eBay (www.ebay.com) llevan a cabo este modelo.

El proceso de funcionamiento es sencillo. Tomando el caso de mercado libre, lo
primordial es sacar una cuenta con la empresa. Después se sefiala que tipo de articulo

se desea vender y se especifica cdmo va ser publicado. Hay cuatro tipos de publicacién:

 Compra inmediata. No es subasta, y sélo se fija el precio al que se vendra el
articulo.

e Subasta normal. Eliges el precio de inicio de la subasta y al finalizar el periodo de
la publicacion, el producto se vendera al mayor precio que haya alcanzado.

» Subasta base. La subasta comenzara a 1 peso.

* Precio de Reserva. Eliges el precio de inicio de la subasta y el precio minimo por
el cual aceptas vender. Este segundo valor permanece oculto hasta que haya una
oferta mayor. Cumplido el tiempo de la publicacién, el producto no se vendera si

no hay ofertas que superen ese valor minimo. **’

De esta forma, el cliente publica sus productos y subasta en todo el mundo. Los
beneficios son tanto para el vendedor (se olvida de publicar, organizar sesiones de
subastas y en muchos casos de entregar el producto) como al comprador (que es capaz
de negociar el precio y encontrar articulos mas baratos y dificiles de conseguir). El
negocio que implementa este modelo se beneficia a su vez de la publicidad y el pago de

algunos de los clientes por suscribirse. *?8

Asi la empresa cobra ciertos privilegios para el vendedor o por herramientas “extra”
gue pueden maximizar la publicidad del producto a vender, sin mencionar el cobro de un
porcentaje minimo de la compra total. A simple vista, parece ser un negocio redondo, sin
embargo, eBay y demas empresas de su tipo debe pagar entre otras cosas la seguridad,
la infraestructura y funcionamiento de las redes, la garantia del producto, los medios de

pago, la vigilancia de que el producto llegue a su destino etc.

27 S/autor, ¢Cémo publicar un articulo? [en linea], 1pp., Mercado Libre, sffecha, Direccién URL:

http://www.mercadolibre.com.mx/im/ml.fags.portalFags.FagsController?axn=verFag&faqld=2387&categld=
PUBL
8 Harvey M., Deitel, e-Business & e-Commerce for Managers, Steinbuhler, Prentice Hall, 2001, p.36
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2.2.3.3 Comunidades virtuales

Las comunidades virtuales un modelo de negocios que permite reunir a un nimero alto
clientes en base a un tema comun. El objetivo es afadir valor a la oferta de un producto
0 servicio que existe permitiendo que los clientes interactien brindando
recomendaciones, formas de uso, compra y venta de articulos, y demas acciones
propias del producto. La idea es que todos contribuyan con el sitio porque todos se

benefician del mismo. *%°

Dentro de este modelo se pueden incluir otros modelos de negocio para hacerlo
mas competitivo como pueden ser una e-shop, subastas, clasificados etc. Un ejemplo
puede ser un sitio dedicado a un teléfono moévil de una marca especifica

(www.clubsonyericsson.com) o de un modelo especifico de automovil

(www.comunidadchevy.com). Una vez mas el sitio se beneficia de la publicidad que

pagan cientos de empresas por colocar sus servicios dentro de estas comunidades.

2.2.3.4 Infomediarios

El modelo de infomediarios busca convertir a la empresa en una base de conocimiento e
informacion detallada acerca del perfil de los clientes (preferencias, gustos, nivel
socioecondmico, etc.) para poder después vender esta informacion a terceras partes. La
dinamica es simple, la empresa un sitio web con contenido especifico sobre un tema
(puede ser una comunidad virtual inclusive) cuyo uUnico requisito es el de obligar al

usuario a registrarse para acceder al contenido.

La informacion recolectada de dicho registro, junto con el perfil, documentacion y
paginas que visita el usuario, permiten elaborar un mapa de informacién sobre gustos y
preferencias. Mucha de esta informacion adquirida puede ser utilizada de manera ilicita,

o bien por la competencia para conocer las debilidades y fortalezas del oponente.**°

Los infomediarios, por su parte, también pueden brindar informacion relevante de
empresas a sus clientes, como comparativos de precios, sistemas de pago, rapidez de

entrega, sucursales cercanas, entre otras, en base a la misma informacion recolectada.

129 pid. p.37
%0 pid .p.40
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2.2.3.5 Portales

Un portal es un sitio en Internet donde se ofrecen diversas actividades generales entre la
comunidad donde encontramos principalmente, atender consultas de informacion,
acceder a noticias, ofertas, hipervinculos, correo electronico y foros. La definicion
otorgada por Deitel, en lo personal es la mas concisa y directa, ya que ademas sefiala el
un punto fundamental que persiguen los portales en internet:
“los portales dan a los visitantes la oportunidad de encontrar casi todo lo que andan
buscando y un solo lugar. Ellos ofrecen noticias, deportes e informacién del clima asi
como la capacidad de buscar en la web. Lo que mas piensa la gente con la palabra
“portal” piensan en maquinas de busqueda. Los buscadores son portales horizontales, o
portales que agregan informacién en una amplia gama de temas. Otros portales son mas

especificos, ofrecen un gran nimero de informacién perteneciente a una Unica area de
interés; estos portales son conocidos como portales verticales.”>".

En otras palabras, los portales son lugares donde las empresas logran reunirse
con sus clientes, sus inversores, proveedores y a menudo es la primera pagina que se

ve cuando se conecta a internet*?,

De esta forma un portal resulta interesante y
complementario para los usuarios ya que reune una gran suma de datos e informacion
en un mismo lugar, dando la posibilidad de trasladarse a otro sitio bajo un poderoso
buscador que facilita la navegacion. Muchas empresas ya establecidas como Televisa o
TV Azteca basan su dindmica en Internet bajo un portal interactivo y muchos buscadores

de internet como yahoo! expanden sus servicios creando un portal para sus clientes.

Un portal trata de atraer usuarios a través de una serie de servicios con valor afiadido
como podrian ser la informacidén, noticias, compras electrénicas, directorios y
busquedas, anclando a los usuarios a visitarlos frecuentemente.’®® Los portales se

clasifican de la siguiente Manera:

» Portales Generales: Son aquellos que cargan con un volumen alto de trafico
gue habar a millones de visitantes por mes. Estos contiene una suma alta de
informacion y/o programas gratuitos que hacen de la visita algo obligado para los

usuarios. Yahoo!, Google y Lycos son ejemplos de este modelo.

131
132

Harvey M Deitel, op.cit; p.35
Brian O"Connell, op.cit; p.115
133 paul Beynon-Davies, e-business, Palgrave, EEUU, 2004, p.181
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Portales personalizados. - En razon de estimular la visita del usuario
independientemente de la utilizacion de informacion y/o programas gratuitos, se
crean este tipo de portales que capten la atencion del usuario méas a fondo, donde
sean ellos los que desarrollen su propia interfaz y tengan la oportunidad de
interactuar con otras personas a través de la internet 2.0. Un ejemplo de ello

puede ser el sistema Windows live (www.windowslive.com), que permite la

creacion de una pagina personal, correo electrénico, noticias, foros, chats, juegos,
galerias de fotografias, concursos. Etc. My Yahoo! es otro ejemplo de este tipo de
portales.

Vortales. - Es un portal vertical que se encarga de especializarse en un mercado
especifico. Similar a una comunidad virtual, el portal busca un mercado que tenga
los mismos gustos y los explote. Por ejemplo, bajo el tema de deportes

(www.esmas.com/deportes/) que es un sito dedicado a los deportes en México y

el mundo que corre bajo la empresa televisa. ***

2.2.3.6  Plataformas de colaboracion

Las plataformas de comunicacion es un modelo basado B2B que se aprovecha del

internet para intercambiar y colaborar informacion entre las empresas. Aprovechando

este medio, las empresas transfieren informacion sobre clientes y logistica para agilizar

los procesos de los proveedores.*La extranet juega un papel fundamental para hacer

confidencial la informacion pero también existen sitios web dedicados a concentrar la

informacion para que todas empresas interesadas en compartir informacién con sus

homologos encuentren los pasos necesarios para hacerlo. Ds Enovia (www.3ds.com) es

un ejemplo de este modelo porque se encarga de brindar las herramientas necesarias

para que las empresas interacttien a través de la red bajo el software PLM*%®

134

Collin Combe, op.cit; p.73

%5 pid. p.74
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Product Lifecycle Management (software). Software tools used, primarily by industrial manufacturing

companies to document and support the complete life cycle of their products and to devise and manage
ancillary services, such as product maintenance. s/autor, Glosario de términos, [en linea], 1pp.,mental
images, s/fecha, Direccion URL: http://www.mentalimages.com/1 5 glossary/index.htm
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2.2.3.7 Integradores de la cadena de valor

Las empresas integradoras de la cadena de valor son aquellas que se preocupan por
mejorar la eficiencia y la calidad de como la informacion fluye entre los elementos que
componen la cadena de valor. Buscan conformar un grupo de empresas que ofrezcan
servicios y productos Utiles para afiadir valor a los clientes haciendo aplicaciones mas
compatibles. Microsoft y su Microsoft Insurance Value Chain es el ejemplo mas claro de
cémo funciona un integrador de la cadena de valor.

“Microsoft y sus socios desarrollan soluciones globales basadas en estandares que facilitan el

acceso a las IT,"’ complejidad y conecta a todas las fases del proceso de seguro, incluidos los

canales de ventas y servicios, proceso de reclamaciones, financiamiento, politicas del sistema,

desarrollo de productos y re aseguracion. Estas soluciones te ayudan a ser mas agil mientras
reduces los costos de la tecnologia.™"*®

Asi, Microsoft se encarga de lograr acuerdos con empresas que ofrezcan software o
hardware referente a la optimizacion de la cadena de valor para lograr estandarizarlos.
Todas estas empresas ocupan los productos y servicios de Microsoft para desarrollar y
entregar soluciones integrales que den seguridad de uso e incremento de eficiencia en la

cadena de valor del cliente.

De esta forma, Microsoft certifica el funcionamiento al cliente, a la par que
promociona a las empresas que estén dispuestas lograr un acuerdo de colaboracion.
Para logra este tipo de modelos, sin duda se necesita ser una empresa de alto prestigio
gue conozca bien del tema y que esté dispuesto a coordinar y trabajar en conjunto con la

competencia

2.2.3.8 Modelo de afiliacion

El modelo de afiliacion se encarga de promocionar una empresa en la pagina de otra a
través de banners o modulos. Esto quiere decir que una empresa de bajo prestigio dara
publicidad a otra de alto por una comision dependiendo de su popularidad. Este sistema
es una forma de comenzar a ganar dinero, cuando la empresa en internet aun no genera

ingresos altos y/o necesite de publicidad para atraer cliente.

3" Tecnologias de la informacion.

® Slautor, Microsoft Insurance Value Chain, [en linea], 1pp., Microsoft, s/fecha, Direccién URL:
http://www.microsoft.com/industry/financialservices/insurance/solutions/insurance _value chain/partners.ms

pX
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Google y eBay son hoy en dia unas de las empresas mas populares que se
encargar de elaborar este modelo. En el caso de eBay, lo primordial es registrarse con
su servicio eBay Partner Network. Una vez registrado, el cliente (mediante herramientas
especiales descargadas del servido de eBay) coloca en su sitio anuncios o informacion
relacionada con el sitio en contexto. Los clientes que visiten la pagina con esta nueva
informacion tendran la opcion de redireccionarse con un click al sitio de eBay (aunque en
realidad se moviliza a todos los clientes que venden en eBay) y dependiendo de qué tan

popular sea, seré el pago por el espacio otorgado para este servicio. **°

2.2.3.9 Modelo de Subscripcién

Este modelo como su nombre lo indica, se basa en subscribir a los clientes para poder
acceder a un contenido. Hoy en dia este modelo s6lo funciona para informacion o bienes
y servicios que no son ofrecidos en ningun otro lado. Un ejemplo de ello puede ser una
revista de muy alto prestigio o un programa indispensable para la computadora. A traves
del tiempo este modelo se ha debilitado debido a la gran apertura que ofrece el internet y
a la alta competencia que esta dispuesta a ofrecer la misma informacion (o similar) de
manera gratuita. Un ejemplo de este modelo puede ser el periédico Reforma'® o la

revista “the economist.

224 Ventajas del uso de los negocios electrénicos

Como hemos visto anteriormente, las mismas ventajas que ofrecen internet y el
comercio electrénico son también aplicables a los negocios electronicos. Sin embargo,
existen algunas otras que se desarrollan con mayor efectividad al momento que las
empresas implementan los negocios electrénicos como una estrategia y que estas no
son claramente aprovechadas por aquellas empresas que simplemente hacen uso del
comercio electronico.

a) Conexion con interactividad.- La conectividad permite abrir canales de

comunicacion de dos vias, lo que permite una interactividad en tiempo real tanto

con el cliente como con el empleado™**.
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Colin Combre, op.cit, p. 75
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Para mayor informacion, visite la pagina oficial del periédico en Internet www.reforma.com.mx.
! Microsoft Insurance Value Chain, op.cit, p. 55
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b) Redes de economias de escala.- Es posible alcanzar una masa critica de
clientes al acceder a una amplia base electronica de datos de bajo costo. El costo
marginal de enviar y recibir informacion es cercano a cero por lo que las

142 a1 dar valor afiadido a sus

empresas pueden alcanzar las economias de escala
productos y servicios.

c) Rapidez de cambio.- Al aumentar drasticamente la velocidad de los procesos de
transaccion, se ha alcanzado cubrir las expectativas del cliente. Ahora el reto para
las empresas es que deben reajustar sus tiempos para responder a los tiempos
de entrega de los productos y la dinAmica de la cadena suplemento en base a la
demanda del cliente.**®

d) Contexto industrial.- A diferencia de la economia tradicional, el e-business
trasciende hacia el contexto industrial, ya que es posible automatizar y coordinar
la comunicacion con la industria de manera directa y sin los intermediarios

tradicionales.

2.2.5 Barreras del uso de los negocios electrénicos

Bajo la premisa de que los negocios electronicos van mas alla de la idea de montar la
presencia de una empresa en internet, es inevitable reconocer que el éxito dependera de
los recursos y personal capacitado disponga la empresa para emprender la estrategia,
pero mas importante aun de cOmo esta empresa sea capaz de sobreponerse a las
barreras y obstaculos que han impedido a muchas empresas tener éxito en Internet. A

continuacion se presentan las barreras mas comunes.***

a) Conflicto con el canal de mercado .- Las empresas pueden entrar al comercio y
negocios en internet siempre y cuando se encuentren consientes de las
desventajas y los posibles efectos. Aquellas empresa cuyo mercado haya sido

definido antes del e-business puede que lo pierdan al abarcar nuevos mercados

12 Aumentos de la productividad o disminuciones del costo medio de produccién, derivados del aumento

del tamafio o escala de la planta. En otras palabras, si se aumentan todos los factores de produccién en
un X%, la producciéon aumenta en mas de un X%.

s/autor, Economias de escala [en linea], 1 p., Ministerio de Economia de Chile, s/fecha, Direccion URL:
http://www.economia.cl/aws00/serviet/aawsconver?1,,500073

3 Colin Combe, op.cit, p.56

144 Anita Cassidy, A practical Guide to Planning for e-business success, St. Lucie Press, USA, 2002, p. 19
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(muchas veces inexplorados), dejando de proveer a sus clientes fieles o
simplemente dejan de trabajar con ellos bajo la misma dindmica. Si se encuentra
con un mercado fiel, es mejor implementar el e-business para mejorar la cadena
de suplemento para darle valor al producto que incursionar en mercados cuyo
futuro es realmente incierto.

b) Procesos ineficientes de negocios.- Regresando a la desventaja anterior,
podemos sefialar que no todo lo que ofrece el e-business es eficiente para todos
los negocios. La web es un excelente vehiculo que atrae nuevos clientes y
establece relaciones cercanas, pero de igual forma es el lugar perfecto para a su
vez perderlos.”.!*> Esto quiere decir que a pesar el potencial de la red y sus
adelantos, desafortunadamente, seguiran existiendo empresas que dependen de
medios clasicos existentes de comunicacion como el teléfono, fax 6 la entrevista
de manera personal con los clientes.

En otras palabras, una empresa que deseé basar sus servicios de soporte
técnico completamente por medio del correo electronico, FAQ, chats e inclusive
videoconferencias, es posible que pierda a sus clientes, ya que no todos ellos se
encuentra familiarizados con el sistema y preferira el uso del teléfono sobre
cualquier otro medio. El e-business no sirve si no es eficiente y da respuesta
rapida a los clientes, porque una vez que ha sido defraudado el cliente,
dificilmente da una segunda oportunidad.

c) Pérdida de la integracion de la aplicacion .- Otra de las desventajas o barreras
de uso que tiene la aplicacion de e-business surge cuando las herramientas y
aplicaciones no son utilizadas o integradas de manera correcta. Este error es
muchas veces cometido por pequefias y medianas empresas que no cuentan con
personal destinado a solucionar este tipo de conflictos o bien, por no destinar
recursos para implementar una estrategia de integracion de la informacién.**°
Si funciona una aplicacion, se forma una cadena que seguira hasta el momento

de la entrega del producto. Si hay una obstruccion, el proceso se vendra abajo y

%5 pid. p.20
%% |bidem
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no solo se perdera al cliente sino que todos los demés actores perderan el hilo de
la situacion y se desperdiciara el potencial de internet.

d) Pérdida de capacitacion.- Muchas empresas creen que no es necesario
capacitar a los empleados para incursionarse en e-business. Este error, sea por
descuido o por falta de recursos, puede ser la causa del fin de la empresa en
internet. Tanto empleados como administradores deben estar entrenados para
hacer uso de todas las herramientas necesarias para el funcionamiento del e-
business, ya que la dindmica de trabajo puede ser totalmente diferente.*’

e) Pérdida de la busqueda de inversion.- La empresa necesitara de muchos
recursos humanos y financieros a la hora de hacer negocios en la red que es
posible que no sean sustentados por la misma empresa. Es por ello que resulta
fundamental elaborar un programa o estrategia de negocio que permita estimar la
suma de los recursos disponibles para el propdsito de entrar al mercado en
internet. De no hacerlo se corre el riesgo descuidar los negocios que ya se tenian
antes de hacer su empresa punto com. Definitivamente se necesitard desde
programadores, pasando por infraestructura y software, para terminar con
disefladores y analistas de negocios, por lo que sera necesario pensar en ahorrar
o buscar una inversién antes de incursionarse.**®

f) Pérdida de una clara responsabilidad del proyecto .-Si la compaifiia necesitara
redoblar esfuerzos al integrar un e-business es posible que sea necesario
replantear quién seré el propietario o responsable del proyecto. El error mas
grande que pueden cometer es el de colocar en este puesto a un técnico ya que
esté trabajo debe ser visto como una iniciativa critica de negocios y por lo tanto
debe ser liderada por un individuo preparado tanto en administracion, como en
economia, negocios y desarrollo técnico.

g) Falla al analizar el impacto del plan de negocios.- Mas que una falla, el no
llevar a cabo un plan de negocios sélo llevara a la quiebra una la empresa. Como
todo proyecto, la implementacion de un nuevo campo de negocios conlleva

riesgos que debe ser analizado a detalle. El internet puede traerd mas contras

7 pid. p.21
8 |bidem



93

gue pros para muchas empresas y estos pueden dafiar permanentemente al
negocio tradicional. Recordemos que el internet y los negocios en la red
pretenden dar “ventajas” a la empresa que se reflejen en valor afiadido al cliente.
Si la empresa busca entrar a internet como una moda o simplemente para montar
una presencia, el e-business no es la opcién.**°

h) Poca vision y sensibilidad al cambio.- Los negocios en Internet regularmente
fallas debi6 a la poca flexibilidad al cambio tanto en la dindmica de trabajo como
al reconocer el componente humano y cultural que esto representa. Por ello
resulta de gran ayuda que los administradores guien a los empleando por cada
etapa de cambio para que se familiaricen con los cambios.**°

i) Falta de monitoreo .- En muchas ocasiones, los recursos para el funcionamiento
de los sistemas e-business no son evaluados para determinar su optimo
desempefio. Esto puede significar un deterioro para su funcionamiento a largo
plazo. Con un continuo monitoreo es posible predecir la carga de trabajo y
elaborar un arquitectura adecuada para el funcionamiento de la empresa. La
tecnologia avanza todos los dias y es muy facil quedarse fuera de la jugada por
no estar en una continua bisqueda de soluciones.™*

Con una arquitectura adecuada, se vigila que se ocupe la tecnologia
correcta y se elimine aquella que no sea dispensable. También es posible
predecir las areas menos eficientes y corregirlas, sin mencionar los multiples
recursos que se pueden ahorrar al prevenir la caida de un sistema o al contar con

elementos nuevos que permitan facilitar la dinamica empresarial.

19 1bid. p.22
%0 pid. p.23
1 bid. p.24



3 CAPITULO 3: IMPACTO DEL COMERCIO ELECTRONICO Y LOS NEGOCIOS
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3.1 Realidad de las Pymes en México.

“Information Technology (IT) plays a large role in the global
expansion of small business, but is not the only factor. The trend
toward globalization of the economy has been with us for several

decades, since well before the internet phenomenon, and has
affected SMEs as well. But because of the internet and e-
commerce, small companies are an in increasingly powerful driving
force in the emerging global marketplace, creating new jobs and
spurring innovation and economic development all over the world”

Eduardo Da Costa. Global ecommerce for Small Business.
3.1.1 importancia de las Pymes en México

Las pequefias y medianas empresas en México representan en su conjunto la fuente
mas dinamica de ingresos del pais, al ser las generadoras mas grandes de empleo asi
como de producto interno bruto. De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica,
Geografia e Informatica (INEGI), del total de 2.84 millones de empresas en nuestro pais,
el 99.7 por ciento son micro, pequefias y medianas, las cuales en conjunto generan el 42

por ciento del Producto Interno Bruto (PIB) y el 64 del empleo formal.*?

Ademés, las micro, pequefias y medianas empresas suman 4 millones de
negocios en México, de los que dependen aproximadamente 12 millones de personas.
De igual forma, 65% del comercio en México se desarrolla en las microempresas,
situacion que contrasta frente a nuestro vecino del norte, los Estados Unidos, cuya

participacion es de sélo 10%.

La Pymes a su vez, tomando en cuenta las siguientes instituciones: el Instituto
Nacional De Estadistica Y Estudios Econdmicos en Francia (INSEE); la Small Business
Administrations de Estados Unidos (SBA); la Comision Econdémica Para América Latina
(CEPAL), la revista mexicana de Ejecutivos De Finanzas (EDF), y finalmente la

Secretaria De Economia de México (SE). Se clasifican de la siguiente manera:

%2 propuesta del Instituto Mexicano de ejecutivos de finanzas: “PYMES Poderosas”, ejecutivos de

finanzas, NUm. 2204, (2004), p. 48
'3 Manuel Lombera, México pais de microempresas [en linea], 1 p., periddico el universal en linea, 18 de
septiembre de 2008, Direccion URL: http://www.eluniversal.com.mx/articulos/49408.html
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Tabla 1
Clasificacién Global de las Pymes

Fuente: Juan Pablo Zorrilla Salgador, La importancia de las pymes en México y para el
mundo [en linea], 1 p., gestiopolis, mayo de 2004, Direccién URL:
http://www.gestiopolis.com/canales2/economia/pymmex.htm

Los datos anteriores hablan por si solos y demuestran que nuestras empresas
pequeias y medianas, en su papel de generadores de empleo, deberian ser la base del
desarrollo comercial de México, y por lo tanto, deberian fungir como la méxima prioridad
de la politica econdmica. Sin embargo, como veremos en los planteamientos
subsiguientes, los principales problemas que enfrentan las Pymes son el acceso limitado
a fuentes de financiamiento, la desvinculacion de los sectores mas dindmicos de la

economia, la baja participacion en el comercio exterior, falta de capacitacion de sus
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recursos humanos, los problemas para innovacion de sus procesos y desarrollo

tecnolégico, y el manejo administrativo de tipo familiar***

Esta serie de problematicas, que tendremos oportunidad de analizar con mayor
puntualidad mas adelante, son el resultado de un pésimo enfoque de desarrollo
gubernamental que prima el bienestar y desarrollo de las grandes empresas, a la par

que limita el financiamiento y regulacién positiva para las pequefas.

Este es el ambiente donde las estrategias de comercio electronico pueden surgir
como respuesta coherente a las carencia de oportunidades, principalmente al ser este
ultimo un medio por el cual se permita abarcar dos aspectos principales: a saber de: a)
la Innovacion de los procesos productivos y desarrollo tecnolégico y b) el acceso al

comercio exterior.

Como sabemos, la busqueda de oportunidades por parte del comercio electrénico
es amplia, no obstante, este no profundiza en temas de importancia como la financiacion
y el fomento a la exportacion. En México, desafortunadamente las Pymes tienen como
fuente principal de financiamiento a los proveedores (de 64.4 a 59.9 por ciento), bancos
comerciales (de 14.9 a 19 por ciento) y bancos de desarrollo (de 3.3 a siete por

155

ciento)™”, mientras que del lado de las exportaciones, este tipo de empresas solo

contribuyen con 8.0 por ciento del total.**®

La amplia disfuncion comunicativa entre la banca de desarrollo (NAFINSA,
BANRURAL y BANCOMEXT), la banca comercial (BANAMEX, BANCOMER,
SATANDER) y el gobierno federal, limitan que las empresas pequefias adquieran
créditos para su desarrollo, debido a que por un lado las altas exigencias de crédito son

francamente inalcanzables por la gran mayoria de las empresas,™’ mientras que por

'** pymes poderosas, op.cit. p.50

155 -

Ibidem.
%6 g/autor, Enfrentan problemas 3.8 millones de microempresas en México [en linea], 1 p., periédico el
universal en linea, 04 de septiembre de 2007, Direccion URL:

http://www.eluniversal.com.mx/articulos/42489.html

BTwun ejemplo de la despreocupacién por el desarrollo de las pymes en México se nota en las altas tasas
de interés, que rondan entre y 15 y 20%, lo cual asegura Cuauhtémoc Martinez Garcia, Presidente de la
Canacintra: “Sacan mucho de competitividad a las empresas” ya que en otros paises de Europa, Asia y en
Estados Unidos las tasas se ubican alrededor de 2 0 4 % anual y, cuando ya es muy caro, alcanzan el 5%
Otro factor que inhibe los créditos bancarios son los plazos. Mientras que en otros paises se otorgan de 20
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otro lado, en la legislacibn mexicana no existen mecanismos que determinen la
obligacion de la Banca o de otros intermediarios financieros para canalizar recursos a
ciertas actividades prioritarias, como el financiamiento a las Pymes, dejando en las

instituciones de crédito la libre decisién sobre la aplicacién de los recursos captados.**®

Por el lado del comercio exterior la situacion es bastante parecida a la antes
descrita. Para tener competitividad internacional, 64% de las empresas considera que el
gobierno no otorga suficientes apoyos y 72% opina que no hay suficientes subsidios
fiscales. Esto a pesar de que 77% manifiesta haber tenido acceso a apoyos y subsidios
del gobierno. Por otro lado, la mayoria de las empresas (90%) conoce los programas de
desarrollo tecnoldgico de Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia (CONACYT), sin
embargo, sélo 2% opina que éstos apoyan a las Mi pymes, es decir, que los apoyos son
solamente para las grandes empresas.**

Es por esta razon que desafortunadamente las empresas han acudido a sus
proveedores como fuente principal de financiamiento. “De acuerdo con un informe del
banco de México (BANXICO) en la ultima parte del 2004 la mayoria de la empresas en
nuestro pais continud recurriendo a los proveedores ante lo caro y escaso que se
mantuvo el crédito bancario, y segun los resultados cualitativos de la encuesta trimestral
de BANXICO, correspondiente al periodo de octubre a diciembre de 2004 se observo
gue 55.5% acudio6 a sus proveedores para financiar, mientras que 19.5% considero a los
bancos y el 14.5% lo tomo de otras empresas del grupo corporativo. El 2.9% tuvo

acceso a la banca extranjera y 2.6% acudio a la banca de fomento™®

Es por esta razon que desde el afio 2001, se han desarrollado algunos programas
gubernamentales para contrarrestar esta desvinculacion que impide a las Pymes crecer
y exportar, destacando un fondo especial para su fomento. En el 2001, se crea la

Subsecretaria para la Pequefia y Mediana Empresa (SPyME). A dicha institucion se le

a 30 afos, en México se dan regularmente de un afio. Esto en condiciones actuales, en una economia
abierta, en un mundo globalizado, no nos permite tener un proyecto a realizar”. Genaro Mejia, “Desierto
Crediticio”, ejecutivos de finanzas, Nium. 2805 , (2005), p. 33

1%8 pymes poderosas, op.cit. p.51.

%9 Arnulfo Quintero, Mi Pymes: Necesidades para aumentar su competitividad, [en linea], 1 p., Revista
ejecutivo de finanzas en linea, 04 de agosto de 2006. Nam. 4406 Direccibn URL:
http://ejecutivosdefinanzas.org.mx/articulos.php?id sec=24&id art=691&id ejemplar=38

%9 Genaro Mejia, op.cit p.34
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ha destinado un presupuesto anual de mas de mil millones de pesos. A partir de
entonces, el Fondo Pyme, junto con la Ley para el Desarrollo de la Competitividad de la
Micro y Pequeiia Empresa, aprobada en el 2003, han impulsado un mercado de

Servicios de Desarrollo Empresarial Financieros y no Financieros sin precedentes.*

De igual forma el presupuesto asignado para el apoyo a las Mi Pymes de 2001 a
2006, por parte del Gobierno Federal, fue de 8 mil 215 millones de pesos, alcanz6 a mas
de 1 millén 200 mil emprendedores y empresas; se crearon 83 incubadoras
tradicionales, 151 de tecnologia intermedia y 10 de alta tecnologia, ademas del

Programa para el Desarrollo de la Industria del Software (PROSOFT).**

Si bien es un hecho que las instituciones gubernamentales realizan esfuerzos
para contrarrestar el rezago de las Pymes en México, la inmensa mayoria de ellas
seguiran careciendo de un financiamiento solido en los préximos afios, ya que debido a
la gran crisis hipotecaria, producto de los malos manejos crediticios de la banca
comercial en Estados Unidos y el mundo, es un hecho que aumentaran las exigencias
para el otorgamiento de créditos a empresarios, por lo que la gran mayoria de los fondos

en esta época de crisis provendran de la banca de desarrollo.

Siguiendo esta linea, es en este sentido por el cual el comercio electronico
representa una propuesta solida para que las empresas de menor tamafio en México
puedan desarrollar y complementar sus practicas comerciales a falta de oportunidades
crediticias, ya que gracias a ello, podrian hacer uso de los recursos tecnolégicos para

contrarrestar la ausencia de financiamiento y promocion por parte del gobierno federal.

Sin embargo, para hacer posible el desarrollo de comercio electrénico en la
Pymes, primero se necesitan conocer los obstaculos y errores comunes a los que se
enfrentan y deben estar preparadas. A continuacion se presentan a fondo algunos de los

principales errores a los que se enfrentan las Pymes que muestran el ambito de accién

'8 s/autor, Capital financiero e intelectual Formacién de empresas dindmicas, [en linea], 1 p., Revista

ejecutivo de finanzas en linea, 31 de diciembre de 2007. NUm. 6007 Direccion URL:
?Gtztp://eiecutivosdefinanzas.orq.mx/articulos.php’?id sec=27&id art=1063&id ejemplar=58
Ibidem.
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donde las estrategias de comercio electronico pueden encontrar un espacio fértil para su

aprovechamiento.

3.1.2 Principales obstaculos y errores a los que se enfrentan las Pymes en
México.

Las pequefias y medianas empresas en México son foco de innumerables

irregularidades que afectan su desempefio empresarial. Si bien sefalabamos que

representan la fuente numero uno de empleos del pais, estas en raras ocasiones

piensan en extender sus mercados, fortalecer sus recursos humanos, adentrarse a

resoluciones tecnoldgicas y por supuesto exportar.

Esto se debe porque regularmente ven minimizados sus expectativas comerciales
debido a cuestiones que no siempre se deben a problemas propios de los
administradores, sino a factores externos como la dinamica gubernamental (la
promocion y financiacion) ¢ la competencia trasnacional de las grandes empresas, que
minimiza tajantemente la su participacion en el mercado y que impone patrones

imposibles de imitar.

En el dltimo afio, la mortandad de las Pymes se redujo de 5 a 4 de cada 10
empresas en su primer aflo de operacién, segun cifras de la Secretaria de Economia
(SE), Sin embargo, de acuerdo con directivos de pequefias empresas, el acceso a nueva
tecnologia y la asesoria especializada es lo que reamente ha frenado el cierre de
negocios, siendo la real preocupacion de los empresarios la falta de financiamiento real,
el exceso de tramites gubernamentales y los altos impuestos que se les cobran,

principales obstaculos para aumentar su competitividad*®3.

Por ello resulta util sefialar los obstaculos que aquejan a las empresas de menor
tamafio en nuestro pais, ya que con ello es posible construir el puente por el cual las
tecnologias de la informacion, en especial la Internet y el comercio electrénico, pueden
ser una herramienta (til para contrarrestar el rezago en mayor o menor medida

dependiendo de sus posibilidades.

183 Francisco Rosas, Sobreviven las pymes, pese a falta de apoyos[en linea], 1 p, el universal, 28 de

Diciembre de 2006, Direccion URL: http://www.eluniversal.com.mx/finanzas/55454.html
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A continuacién se muestran los obstaculos mas elementales que para nuestra
investigacion son lo que limitan mayoritariamente la dinamica de las Pymes en nuestro
pais, pero sobre todo, aquellos que limitan la presencia de estas empresas en el
exterior, ya que dadas las condiciones cambiantes propias de la globalizacion, las

empresas cuya capacidad exportadora sea nula gradualmente tenderan a desaparecer.

3.1.2.1 Obstaculos fuera del alcance del administrador

En primer lugar podemos citar la escasa Financiacion y burocracia excesiva. En efecto,
Independientemente de lo indispensable que resulta para el administrador encargarse de
buscar apoyo financiero, las condiciones y tramites necesarios en nuestro pais son
altamente exigentes y retardados. Primordialmente, los tramites se brinda a corto plazo y
rara vez se cumplen con las excesivas garantias que solicitan los bancos.'®* Esto obliga
a la mayoria de los empresarios a hacer uso de sus propios recursos, teniendo en
cuenta que muchos de estos son ahorros familiares de muchos afios. Por otro lado,
Heriberto Feliz Guerra, subsecretario para la Pequefia y Mediana Empresa de la

Secretaria de Economia (SE) sefialo que:

“La principal preocupacién de los micro negocios no es el Impuesto Empresarial a Tasa Unica
(IETU), sino la burocracia, la falta de financiamiento, de capacitacion y de gestion. (...) Esto

denota un indice de cierre de pequefios negocios aun alto, toda vez que de las empresas que
»165

inician sin ningun tipo de apoyo, entre 50 y 60 por ciento cierra después de dos afios
Aun reconocido por el Gobierno Federal que el problema de financiacion es el
mas importante, el presupuesto del Fondo Pyme disminuyé para este 2008, 600 millones
de pesos respecto al afio pasado, y se espera que suceda lo mismo para el afio 2009, lo

cual dificulta atin méas un futuro préspero para las Pymes en nuestro pais.*®®

En segundo lugar, podemos afirmar que algunos impuestos aplicados intensifican

la desigualdad a las empresas. Crear una empresa en México requiere de un verdadero

164 Xavier Angeles Hernandez, PYMES modernidad tecnolégica o quiebra, ISEF, México, 2007, p.25

S/autor, Preocupa a Pymes burocracia y falta de financiamiento [en linea], 1 p, el universal, 2 de Mayo
de 2008, Direccién URL:
http://www?2.eluniversal.com.mx/pls/impreso/noticia.html?id_nota=46871&tabla=articulos

16 Manuel Lombera Martinez, Enfrentaran las pymes presupuesto limitado [en linea], 1 p, el universal, 24
de Octubre de 2007, Direccién URL: http://www.eluniversal.com.mx/finanzas/60784.html

165
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espiritu empresarial, ya que requiere que el empresario, dedique mucho tiempo en
espera de una respuesta que dé luz verde a su proyecto, ademas hay que canalizar una
parte sustantiva de los ingresos para el pago de impuestos, lo que obliga a muchos de

los empresarios a refugiarse en el empleo informal.

Este problema que evidentemente esta ligando a la situacion econdémica del pais,
también aumenta la desigualdad, ya que los diferentes impuestos a los que estan
sujetas las empresas complican su situacién por desigualdad de la base impositiva y
niveles de rentabilidad, comparados con las grandes empresas.'®’

Por otro lado, en tercer lugar se pueden citar elementos tale como, Los altos
costos en responsabilidad laboral, que no obstante el pago de impuestos y la escaza
financiacion, en el ambiente laboral es necesario brindar beneficios a los trabajadores
gue una vez mas quedan lejos del presupuesto necesario para implementar una
empresa. De acuerdo con Xavier Angeles Hernandez:

“La falta de contraprestacién de servicios por parte del Estado, creando una carga

impositiva adicional para las empresas, ya que el incumplimiento del otorgamiento de

beneficios como el Seguro Social e Infonavit, ocasiona que deban buscar otras formas
alternativas de compensacion y reducir el grado de inseguridad de los trabajadores"168

Este panorama no favorable para empleados y empleadores, obliga a que
muchas empresas trabajen en condiciones de riesgo o sometidas a una constante

rotacion de puestos de trabajo, situacion que no permite el desarrollo de las empresas.

Otro problema que en definitiva limita el crecimiento de las Pymes en nuestro pais es la
falta de una legislacion adecuada que se preocupe por garantizar el crecimiento de las
pequefias y medianas empresas. Ademas, si a esto le agregamos que los proyectos y
programas de apoyo para las Pymes de exportacion en México son escasos y altamente
exigentes, podemos afirmar que las empresas forzosamente necesitan de nuevos
mecanismo de promocion, ya que “Aunque desde hace muchos afios se ha dado a
conocer que una forma de expandir las ventas reside en la busqueda de mercados

externos, esta actividad presenta varios inconvenientes como el retraso del Estado para

1°7 Angeles Hernandez, op.cit; p.25

188 |bidem.
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liquidar la devolucién de impuestos; La poca informacion disponible para realizacion de

los tramites de apoyo o las normas de calidad muy exigentes a cumplir”.**®

3.1.2.2 Obstaculos dentro del alcance del administrador

Ademés de los obstaculos antes desglosados las Pymes enfrentan en la actualidad
muchos otros retos. Existe una serie de problemas o errores que comuinmente se
comenten al interior de las empresas y que de otra forma limitan el potencial exportador
de las empresas, ello incluso provoca que estas naveguen a la deriva, es decir, la falta
de una misién y vision de las empresas resulta particularmente maligno para las

empresas, ya expone a las empresas como entes sin objetivos y ambiciones.

Sin una mision, los empleados (y empleadores) no cuentan con una motivacion
que les permita trabajar por aspiraciones, lo que evitara que permanezcan interesados
por su trabajo rapidamente. Una empresa que trabaja sin objetivos pocas veces logra
salir adelante, es por ello que el administrador debe dejarlos claros y siempre orientados
a ser cumplidos.

Esta presenta también la falta de comunicacion al interior de la empresa, ya que
al ser las empresas en su mayoria administradas por el financiador o son empresas
familiares, estas no suele comunicar los cambios o compatrtir las decisiones importantes
por lo que ejerce un poder centralizado. EI empresario conoce las funciones y
actividades a desarrollar por parte su empresa y quiénes deben realizarlas pero en
muchas ocasiones; existe duplicidad de funciones y participacion de mas de una
persona en dar instrucciones a los empleados y trabajadores, lo que provoca una cierta

confusiéon sobre quien lleva el control™”

Si agregamos ademas, que la administracion es hereditaria, esto puede ser
causante de otra serie de malos manejos, ya que se pueden mezclar intereses
sentimentales o la colocacion de gente incapacitada en puestos estratégicos que pueden

llevar a la ruina la empresa. De igual forma, la falta de comunicacion obliga a los

%9 1hid. 26
70 bid. p. 27
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trabajadores a no saber realmente a quien acudir para resolver los problemas o

comunicar ideas, lo cual va desarrollando un entorno hostil que crece con el tiempo.

Ademds, faltan controles administrativos, evaluacién y seguimiento de los
empleados. Otro de los problemas que dificultan el progreso de las pequefas y
medianas en México es la falta de una cultura de la autoevaluacion y la alta corrupcion.
Aungue evaluar a cada de uno de los empleados implica gastos, este ejercicio mantiene
en constante equilibrio la conexion empleado-empleador, lo que garantiza el constante
rendimiento de cada uno de los integrantes de la empresa. De nada serviria contar con
excelentes objetivos si no existe un mecanismo que se encargue de vigilar su
cumplimiento. De esta forma debemos partir de la idea de que el empresario debe
encargarse de poner el ejemplo, ademas de motivar y mantener en constante vigilancia

Su empresa.

La mayoria de los empresarios “Desconocen la situacion financiera exacta de su
negocio, debido a que no llevan los controles, ni registros necesarios para conocer entre
otros los conceptos de: ingresos, egresos, rotacion de inventarios, porcentaje de ventas
a crédito, etc. La contabilidad Unicamente se utiliza con fines fiscales y no para la toma

de decisiones”.*"*

Este problema puede resultar fatal para la empresa porque al no conocerse
realmente el estado financiero de la empresa, se vuele imposible saber si esta
respondera al pago de una financiacion, o si existe alguna fuga de capitales. De igual
forma, una empresa sin un control real de inventarios, no sabra si podra responder al

momento de exportar.

Por otro lado, existe también el desconocimiento de la Matriz “FODA™"2. Al no

hacer un analisis de fuerzas y debilidades al interior de las empresas, no sélo se pierde

" pid. p. 28

12 E| método general de planeamiento estratégico adoptado amplia y universalmente es el denominado
andlisis FODA5 que no es mas que una forma estructurada de elaborar un diagndéstico concreto de la
realidad interna de una organizacion y su relacién con el medio externo en el cual se desenvuelve. De
conformidad con este enfoque, el proceso de elaboracion de un plan estratégico, que basicamente
consiste en la determinacion de la vision, misién y los objetivos de mediano y largo plazo, asi como de las
estrategias y cursos de accion necesarios para alcanzarlos, implica la identificacion de las oportunidades y
amenazas, asi como de las fortalezas y debilidades. Daniel Medianero Burgo, Metodologia de
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las oportunidades de determinar las posibilidades reales que tiene la empresa para
lograr los objetivos que se habia fijado inicialmente, ademas se podria prescindir de que
el propietario de la empresa adquiera conciencia sobre los obstaculos que debera
afrontar ademas de no permitirse explotar mas eficazmente los factores positivos y

neutralizar o eliminar el efecto de los factores negativos.”

También es un hecho que no se tiene mucha confianza en la tecnologia y
capacitacion del personal. Una vez méas por problemas financieros o por
desconocimiento, las Pymes en México no invierten en tecnologia y capacitacion. Al no
encontrarse tanto el empresario como el empleado en constante actualizacion, no existe
una relacion del potencial que ofrecerian las tecnologias como una computadora

conectada a internet o la telefonia celular.

Segun datos recientes de Heriberto Feliz Guerra, Subsecretario para la pequefia y
mediana empresa de la Secretaria de Economia (SE) “Son una gran cantidad de jefes
de familia trabajando en microempresas, las cuales generan casi la mitad de los
empleos de este pais, pero sélo generan 15 por ciento del PIB, lo que significa que han
tenido problemas de tecnologia, poco o nulo acceso al financiamiento y si lo han tenido,

es caro™™

planeamiento estratégico en el sector publico: Conceptos esenciales, [en linea], 58 pp., Federacién
Dominicana de Municipios, s/fecha, Direccion URL: http://www.fedomu.org.do/docs/Metodologia-
Planeamiento-Estrategico.pdf
Carlos Mora Vanegas, La importancia de la FODA [en linea], 1 p, .Gestiopolis, 02/07, Direccién URL:
http://www.gestiopolis.com/canales8/ger/foda-e-importancia-del-foda.htm

* Preocupa a Pymes burocracia y falta de financiamiento, op.cit; p 1.
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3.2 Estrategias y oportunidades que ofrecen el comercio electronico y los
negocios electronicos para preparar a las Pymes en el mercado electronico
Internacional.

“The globalization of markets that is occurring works in two
directions: it provides SME’S in developing countries access to
new markets but, at the same time, it allows newcomers from
developed countries to enter markets in developing countries-
markets that may have not been attractive in the past. Hence
SME’S in developing countries may face more competition on the
home turf than in the past due to electronic commerce”.

Judith E. Payne

3.2.1 ¢ Porque preparar a las Pymes mexicanas al comercio electronico?

Existen dos razones fundamentales por las cuales las Pymes deben adentrarse en el
comercio electrénico. Primero, aunque resulta obvia la participacion de las pequeias y
medianas empresas en nuestra economia, este fenomeno no es solo privativo para

México.

De acuerdo con la Conferencia de las Naciones Unidas sobre comercio y
desarrollo, las Pequeiias y medianas empresa suman del 60 al 70% de todos los
empleos en los paises subdesarrollados’’®, manifestando que no sélo México se
encuentra compitiendo en los mercados nacionales e internacionales bajos condiciones
de desventaja, ya que existen miles de empresas mas dispuestas a conseguir los
mismos mercados en iguales condiciones, donde la Unica diferencia (ademas del apoyo

gubernamental y sistemas financieros sanos) es la aplicacion de la tecnologia.

Por otro lado, esta posicion en desventaja puede ser la clave del éxito de los
negocios electronicos. Las empresas pequefias y medianas se encuentran en una
excelente posicion para adaptar las nuevas tecnologias en comparacion con las

grandes, las cuales deben pasar por una alta burocracia y excesivos controles internos

"> UNCTAD, Report of the expert meeting on improving the competiveness of SMES in developing

Countries: The role of finance, including e-finance to enhance enterprises development [en linea], p.1,
Commission on enterprise, business, and development Genova, 2002, Direccién URL:
http://www.unctad.org/en/docs/c3em13d3.en.pdf
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antes de decidir adoptar o no una nueva tecnologia'’®. Esto genera un plus para las
empresas de menor tamafio debido a que son susceptibles de encontrar nuevos
mercados y proveedores rapidamente, especialmente en mercados donde ha sido dificil

acceder con anterioridad.'”’

Con esto entendemos que si bien el comercio electronico representa alternativas
para las Pymes, también representa retos y competencia, dada la dinamica de la actual
economia digital global. Esto quiere decir que las Pymes en México efectivamente
pueden alcanzar nuevos mercados al generar estrategias de comercio electrénico, no
obstante, este fendmeno se repite a lo largo de todos los paises subdesarrollados, los

cuales pueden encontrar un espacio en la economia mexicana.

Es por ello que la aplicacion del comercio electronico para las Pymes en México
no debe ser una “alternativa” sino una exigencia para mantenerse soélidos a nivel
nacional e internacional, ya que aflo con afio millones de empresas se integran a la
dinamica comercial electrénica buscando acaparar los huecos o mercados

desperdiciados por las empresas mexicanas dentro y fuera del pais.

3.2.2 Desarrollando una estrategia de comercio Electronico para Pymes.

Tal y como se analizo en el capitulo anterior, son muchas las oportunidades que ofrece
el comercio electronico y los negocios electronicos a las empresas que se aprovechan
de la internet para expandir sus operaciones. Sin embargo, dada la situacion actual
derivada de una recesion economica mundial, el escaso financiamiento, la falta de
capacitacion y la poca preparacion administrativa, hacen que las Pymes se encuentren
imposibilitadas para emprender un proyecto de comercio electronico y/o negocios

electrénicos.

La estrategia, definida como los principios y rutas fundamentales que orientaran

el proceso administrativo para alcanzar los objetivos a los que se desea llegar'’®,

78 Judith E. Payne, E-commerce readiness for SMEs in Developing Countries: A guide for developing

professionals, [en linea], learlink USAID, pp.8, USA, Direccién URL:
?};p://learnlink.aed.orq/Puincations/Concept Papers/ecommerce readiness.pdf

Ibidem.
185/autor, Glosario de Términos: Estrategia [en linea], Dimensién Empresarial, pp.1, México, 2008
Direccion URL: http://www.dimensionempresarial.com/2008/07/glosario-de-terminos-d-e-y-f/
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pretende trazar el camino por el cual las Pymes en nuestro pais, independientemente de
su giro comercial, estado financiero, ubicacion o tamafio, sean capaces de determinar
si internet es un territorio fértil para sus operaciones comerciales por un lado, y por el
otro, conocer si internet puede ser uno de los medios efectivos para lograr el intercambio

comercial mas alla de las fronteras (exportacion).

Por lo tanto, una estrategia muestra cOmo una institucion pretende llegar a sus
objetivos, pero mas importante aun, la estrategia resulta un ejercicio que estimula la
identificacion de oportunidades y la limitacion de errores. Es por ello que a continuacion
se presentan las estrategias y oportunidades méas sobresalientes que han llevado a
constituir empresas pequefias y medianas exitosas en Internet alrededor del mundo y
gue sirven como ejemplo para que las Pymes en nuestro pais identifiquen y ataquen su

potencial electrénico.

Una estrategia de comercio electronico esta enfocada en definir si una empresa
es apta o no para desarrollar negocios por internet. Sin embargo, también es un estudio
gue pretender elaborar un mapa por el cual se lograra este objetivo. A continuacion se
presentan los puntos elementales que toda empresa debe preguntarse antes de

comenzar.

3.2.2.1 Elementos previos para elaborar una estrategia de comercio
electronico.

Una tactica de comercio electronico requiere de una planeacion cautelosa que debe ser

siempre vista con objetivos a largo plazo. Una presencia en internet no necesariamente

significa implementar e-commerce, por lo que el empresario encargado del area de

promocion debe considerar si lo que se busca en internet es publicidad e imagen de la

empresa, y/o comercio electronico.

Cabe por consiguiente evidenciar que una planeacién de comercio electrénico no
difiere de la metodologia que se aplica a algun otro objetivo empresarial, sin embargo,

de acuerdo con Evan | Schwartz la empresa debe asegurarse de lo siguiente:

 Entender las caracteristicas de los mercados electronicos, como la naturaleza

global de la competencia, los requerimientos técnicos y regulatorios de las ventas
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en linea, asi como el rol de la informacion que se ocupa en el comercio
electronico.

» Contar con la capacidad técnica y de abastecimiento capaz de vender productos y
servicios en el mercado electrénico mundial.

e Tener los procesos de produccion y ventas en orden, para habilitar un posible
incremento de las ventas.

» Propiciar que la decision de ir online sea respaldada por todos los niveles de

administracién, haciendo claro para todas las areas los pasos a seguir.”®

La anterior con la finalidad de estar preparados para cualquier eventual cambio en
los métodos de produccion, lo cual suele suceder cuando las empresas logran
introducirse con éxito en las ventas por medios electrénicos y puedan mantenerse
estables.

3.2.2.2  ¢Qué tipo de beneficios puede obtener el administrador del sitio web?

Un sitio web comercial no sirve de nada si no se contempla que beneficios puede ofrecer
para la empresa. Antes de pasar al andlisis de este tema, conviene formularse toda una

serie de preguntas a saber de:

* ¢Mejorarda la credibilidad proyectando una imagen solida, actualizada vy
profesional a mi empresa?

» ¢Promovera mis productos y servicios?

» ¢Sera vista en mas mercados sin tanto costo?

» ¢Brindara presupuestos en linea?

» ¢Daréa soporte en linea?

» ¢Trabajara 24hrs al dia?’

» ¢ Utilizaré al correo electrénico como herramienta de comunicacion?

» ¢ Coordinara las relaciones con clientes y proveedores?

e ¢Conducira a la investigacion de mercados en el extranjero?**

7 Evan | Schwartz, Digital Darwinism: 7 breakthrough business strategies in the cut-throat web economy,

International Trade Centre UNCTAD/WTO, Secrets of electronic commerce: A guide for small and
medium-sized exporters, Geneva, ITC, 2001, p.18
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La finalidad de lo anterior consiste en determinar que tan ambicioso es un proyectoy en
delimitar las tecnologias que se estan dispuestas a implementar y por ende, los gastos
gue dicho esfuerzo pueda generar.

3.2.2.3 Elementos necesarios para elaborar una estrategia de comercio
electronico de la pequeia y mediana empresa.

La estrategia de la empresa debe estar conformada por un documento capaz de resumir
el proyecto de implementacion electronica de manera sencilla, para que este pueda ser
comprendido por todas las areas involucradas de la empresa. Este debe estar

constituido por los elementos del cuadro 11:

Cuadro 1
Elementos Esenciales de una estrategia de comercio electronico

Resumen ejecutivo Una vez terminado el proyecto, se debe realizar un
resumen del mismo que indique a los inversionistas que
camino pretendes realizar a través del comercio
electrénico, de una manera breve pero concisa. La idea
es que a través de este resumen se destaquen las
ventajas del comercio electrénico pero ademas se
convenza a los inversionistas que la empresa esta lista
para cumplir con los objetivos.

Objetivos Definir los objetivos a largo plazo y describir como se
van alcanzar mediante el comercio electrénico e internet.

Promocion, andlisis y Identificar los productos que se venderan por internet y

estrategia de bajo que politicas y términos. Describir las
mercado, clientes oportunidades de nuevos mercados para tu empresa y a
meta y publicidad. qué mercado meta se esta dispuesto a acceder y definir.

Definir como se pretende elevar la promocién de los
productos y la publicidad en general.

Competencias Realizar un estudio sobre el estatus de la competencia
en internet, incluyendo una lista que muestre los mas
importantes y los de menor cuidado.

Criterio de evaluacion Determinar el nimero de personas que se pretenda

del sitio Web accedan al sitio por mes/dia/semana, identificando los
productos mas vistos y los mas vendidos. Rastrear el
namero de clientes atendidos en linea y que productos
tiene mayor auge de manera virtual que a través de
medios convencionales.

Calcular Riesgo Presentar una proyecciéon a 5 afios sobre el impacto que

¥0Clive Sheperd, Assessing intranet cost benefits International, International Trade Centre UNCTAD/WTO,

Secrets of electronic commerce: A guide for small and medium-sized exporters, Geneva, ITC, 2001, p.17
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podria generar el desempefio de la industria y de la
empresa tanto por medios electronicos como
tradicionales.

Relaciones Publicas Desarrollar un plan de informaciéon para mantener la
dindmica de la empresa con clientes, inversionistas y
distribuidores.

Estrategia de Ventas A) Determinar una estrategia internacional de precios,

para ventas y compras en linea.

B) Ordenar el proceso de pago. A través de teléfono,
correo tradicional, fax, o en linea.

C) Determinar donde y como se va a realizar la entrega
de mercancia en el exterior y quién se va encargar
del proceso de logistica.

Servicio Online. Determinar qué tipo de servicio al cliente se va
proporcionar y como van a ser regulados.
Integracion Elaborar una lista detallada de todas las tecnologias

(sistemas, programas, hardware) que se estaran
dispuestas a implementar y como se coordinaran con los
bancos, proveedores, clientes y distribuidores.

Plan de manufactura  Indicar el volumen inicial, requerimientos de expansion,
origenes de los materiales, entre otros.

Proyeccion Elaborar una lista de requerimientos y normas de

internacional comercio internacional aplicables a los métodos de
comercio electrénico vigentes en los paises que se
pretenda ingresar.

Proyeccion financiera  Elaborar una proyeccion realista y conservadora que
anticipe costos para el primer afio, prevea pérdidas y
ganancias en 5 afios. Ademas debe calcular el nimero
de unidades que deben ser vendidas y considerar
costos extra para situaciones de emergencia.

Conclusiones Debe incluir, objetivos, total de capital requerido,
ganancias deseadas, calendario de negocios Yy
comentarios generales.

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de: International Trade Centre UNCTAD/WTO,
Secrets of electronic commerce: A guide for small and medium sized exporters, Geneva,
ITC, 2001 pp. 19-23 y Fernando Tejeda, Mejorar o morir: ¢ Cémo hacer para transformar las
aplicaciones tecnoldgicas existentes en su empresa y apoyar los procesos de negocio con
una inversion funcional?, ejecutivos de finanzas, afio XXIV, Nim. 32, 2005, pags. 22-25

Con lo anterior, se pretende que las Pymes consigan una guia de Introduccién al
comercio electrénico donde sean capaces de descartar aquellas posibilidades que no
estén a su alcance (por ejemplo la exportacion), definan el monto de inversién, sefialen

el mercado al que estaran dirigido y planifiquen los cambios en la produccién.'®*

'8 1an Chasten, op.cit, p.127.
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3.2.2.4  Errores mas comunes en las Pymes al desarrollar la estratégica de
comercio electronico.

Es muy comun que las empresas pequefias y medianas fallen en su objetivo de alcanzar

nuevos mercados y mejorar su dinamica a través de internet, debido a problemas que

pueden ser resueltos con una adecuada estrategia de negocios. Por lo tanto resulta

indispensable conocer los errores mas comunes que han sido objeto de multiples

fracasos alrededor del mundo y que en mayor o menor medida, pueden ser la clave para

el 6ptimo desempefio de las pymes en su incursion electrénica de negocios.
No buscar asesoramiento profesional.

Es un error creer que el e-commerce se puede lograr sin ayuda profesional. Todas las
empresas que son nuevas en este rubro deben buscar asesoria especializada en
mercados internacionales y su funcionamiento. Independientemente del giro que
manejen las empresas, la asesoria podria ofrecer nuevos canales de comunicacion y
métodos de uso. La tecnologia cambia constantemente y no siempre se puede saber
gué métodos podrian facilitarnos nuestra estancia en Internet. De ahi la necesidad de
contar siempre con un especialista quien nos guie hasta lograr nuestra independencia

de negocios.®?
No obtener compromiso administrativo.

Independientemente del tamafio de las empresas y de la jerarquia que se maneje al
interior de la misma, resulta indispensable que todos los Directivos, Gerentes y
Empleados de la empresa estos comprometidos con el desarrollo de proyecto. Lo
anterior no significa que todos tengan una participacion 100% activa, evidentemente
debe existir un encargado del proyecto que se acreditard& como coordinador de su

funcionamiento.*®

18230hn Wiley, Build a World Wide Commerce Center, International Trade Centre UNCTAD/WTO, Secrets
?Jselectronic commerce: A guide for small and medium sized exporters, Geneva, ITC, 2001, pag.22
Ibidem
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No conducir una investigacion sélida de mercados.

Internet es uno de los medios de comunicacion mas grandes hoy en dia, que facilitan la
investigacion de mercado debido a su amplio contenido demogréafico, politico y
socioecondmico. Por ello resulta indispensable constituir una serie de medidas
encaminadas a conocer los mercados a los que buscamos introducirnos. La
combinacion tanto de medios electronicos como tradicionales, particularmente en los
paises donde no se ha tenido contacto alguno puede ayudar a conocer la respuesta a
futuro.

Si aun no se es una empresa exportadora, resulta indispensable enviar muestras
de su producto o elaborar un comité que realice estudios que tomen muestra de la

reaccion de los futuros clientes a nuestros productos.*®

No conocer con exactitud la dinamica de importacion y exportacion y la
determinacion del precio del producto.

Gran parte de la problematica de exportar es la falta de comunicacion y escaza
informacion que se puede obtener de los paises a los que nos interesaria colocar
nuestros productos. Por ello resulta fundamental valerse de herramientas para conocer
el nivel competitivo de nuestros productos, las tarifas y medios necesarios para
colocarlos, la legislacion aplicable, los tratados comerciales y los precios disponibles.
Determinar el precio de nuestros productos antes de lanzarlo al mercado es
indispensable, ya que serd necesario para determinar la proyeccion financiera derivada

de la estrategia de comercio electrénico.

Ademdas es comdn que muchos exportadores en sus inicios no contemplen
ciertos costos que pueden contribuir al precio anico final, como el disefio de la pagina
web, su actualizacion, el proceso de peticion y entrega de productos, las comisiones por

venta, el marketing, los métodos de pago, el flete entre otros.'®

184 Kim and brad Hampton, Creating Commercial Web Sites, International Trade Centre UNCTAD/WTO,

ggcrets of electronic commerce: A guide for small and medium sized exporters, Geneva, ITC, 2001, pag.23
Ibidem
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No contemplar los hébitos de compra en linea y no comprender las necesidades

gue busca un cliente.

Es importante tomar nota de como el cliente se desenvuelve en internet. Como lo hemos
visto ya en capitulos pasados, existen ciertas diferencias entre la dindmica de los
compradores en internet y las ventas tradicionales. Sin embargo, el factor mas
importante en la decisién de un cliente por adquirir un producto, ya sea por internet o por
otros medios, recae sobre la seguridad de que su compra llegara en tiempo y forma
hasta su casa o0 negocio. Si su sitio no tiene la capacidad de cumplir con lo acordado,

sera mejor que comience a pensar en otros canales de venta.

3.2.3 Oportunidades que ofrece el comercio electrénico para las Pymes en México

Para poder evaluar la capacidad tecnoldgica aplicable al desarrollo de las Pymes en
nuestros tiempos, no basta con abrir el abanico de programas y computadoras
(hardware y software) que hoy abundan en el mercado mundial. El aprovechamiento de
las tecnologias depende fundamentalmente de un ambiente sistematizado entre los

actores que se coordinan en el proceso de intercambio de bienes y servicios virtuales.

Muchos son los actores que se derivan de este intercambio, sin embargo, para
fines de esta investigacion, los mas importantes para las Pymes en México son los
siguientes: las empresas productoras de bienes y servicios y la capacidad administrativa
de sus recursos humanos; las politicas, legislacion y fomento gubernamental de los
Estados participantes; los medios electronicos disponibles y el alcance de su
infraestructura; asi como las necesidades y perspectivas de los clientes referentes a su

proximidad y aprovechamiento de las tecnologias.

La correcta interaccion entre los actores sefialados anteriormente garantiza un
desempefio exitoso de ingreso de una empresa al medio virtual (Internet y el comercio
electronico), sin esto significar que con ello la empresa conquiste exitosamente los
mercados 6 alcance el 6ptimo grado de competitividad, ya que como hemos sefialado
con anterioridad, tanto el mercado virtual como el mercado tradicional requieren de
clientes potenciales, por lo que Internet resulta simplemente un medio para llegar a ellos

y no un fin.
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Lo anterior significa que independientemente de lo poderosa y novedosa que se
una tecnologia que genere comercio electronico, si esta no va ser respaldada por una
decisiva coherencia entre los distintos actores, los resultados pueden ser catastroficos.
Por el contrario, si una tecnologia como el correo electrénico, por muy minima y sencilla
que se le considere, es mezclada con una administracion responsable, bajo una
normativa y apoyo gubernamental sdlido y comprometido, mediante una estrategia de
marketing (e-marketing) enfocado al cliente y sus necesidades, los resultados pueden

hacer de esa empresa una altamente competitiva en los mercados mundiales.

Es por ello que en este apartado dividimos en 2 las oportunidades que genera el
comercio electronico a las Pymes en nuestro pais, con el objetivo de no dejar de lado a
los actores mas importantes de este intercambio comercial. Por un lado tenemos las
oportunidades a nivel empresarial que abarcan la capacidad administrativa de sus
recursos humanos, incluyendo la estrategia de marketing relacional, la eficiencia en la
Cadena de Suplemento y el manejo de las tecnologias a su alcance. En contraste
seflalaremos aquellas oportunidades a nivel Estatal, que contemplan las politicas, y

legislacion mexicana de comercio y negocios electronicos.

3.23.1 Oportunidades a Nivel empresarial

3.2.3.1.1 El marketing relacional, promocion y ampliacion de mercados.

Desde tiempos inmemorables uno de los mas grandes desafios que ha tenido que
enfrentar el ser humano en su entorno social, son las grandes distancias que lo separan
no sélo de la diversas manifestaciones de cultura en otras partes del mundo, sino del
desarrollo integral de las personas. Internet es uno de los esfuerzos mas grandes e
importantes que han intentado romper con este desafio y los resultados se ven
reflejados en muchas areas del conocimiento, entre ellas, la economia y las relaciones

comerciales.

El comercio electronico es una de las oportunidades mas importantes para las
empresas pequefias y medianas en nuestro pais porque fomenta de manera integral una
fase superior del Marketing, sin elevar los costos, al mismo tiempo que se obtiene un

grado superior de conocimiento del cliente.
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Actualmente, vivimos en una época donde el éxito de los negocios radica en la
satisfaccion del cliente, ya que:

“Son ellos quienes tienen la capacidad de comprar lo que les ofrecen, por ello se vive un

estado de dictadura del cliente ya que siempre buscan una experiencia positiva y

personalizada cada vez que interactian con las empresas (por teléfono, a través de
correo electrénico, por carta (...) en una palabra: lo quieren todo al mejor precio.”**

Por lo tanto, el éxito de las empresas en la actualidad radica fundamentalmente
en como se desemperfien estas en su relacion con el cliente. Ya que entre mas estrecha
y personalizada sea, las oportunidades de acceder a grandes mercados crecen. Este
fendmeno se conoce como marketing relacional que es la estrategia de negocio
centrada en anticipar, conocer y satisfacer las necesidades y los deseos presentes y

previsibles de los clientes.*®’

En otras palabras, el marketing relacional pretende eliminar las barreras que
obstaculizan la comunicacion de la empresa con el cliente, para asi estudiar su
comportamiento, y con ello, la empresa sea capaz de diseflar mejores productos que
sean personalizados y de acuerdo con sus necesidades y tendencias. Sin embargo,
resulta importante sefialar que “Un solido Marketing en la red necesita muchas
capacidades tradicionales que deberia aportar el equipo de marketing ya existente.
Mantener las relaciones apropiadas con los clientes mediante la interaccion y el

marketing en la red es esencial para que el sitio electrénico tenga aceptacion y éxito”. **®

El marketing relacional no es un fenbmeno que hay surgido a partir de la
utilizacion de Internet como medio comercial. De hecho desde principios de los afios
noventas se ha venido dando una trasferencia a esta la “Dictadura del cliente”. El cuadro

numero 12 explica con detalle este fenébmeno.

1% Eduardo Navarro et.al, Negocios en Internet y comercio electrénico, Economia 3 ,suplemento No 116,

Madrid Espafa, Enero de 2002, p. 35
87 pid. p.38
% Mary J Cronin, El impacto de internet en la gestion empresarial, Nueva Economia, Espafia, 20002 p.74



Cuadro 2

Relacion entre Marketing Tradicional y Marketing Relacional

Marketing tradicional

Década de los afos 80

Enfoque al producto: El
producto es la “estrella” de
la empresa.

No se sabe nada de los
clientes y cada proceso de
venta parte de cero.
Fundamentalmente la
empresa habla y el cliente
escucha.

Centrado en la adquisicion
de nuevos clientes. Es mas
facil y rdpido captar nuevos
clientes que fidelizar a los
gue ya se tiene.

El mercado es infinito y la
empresa puede permitirse
perder clientes.

La comunicacion se
desarrolla principalmente en
medios “masivos” como la

TV, prensa, radio entre
otros.
Todos los clientes son

iguales

Hacer la venta con una

vision cortoplacista

Marketing Relacional

Década de los afios 90 y principios del siglo XXI

Enfoque al cliente: “El cliente es el rey” y decide el futuro de la

empresa.

Inteligencia de Clientes: Se necesita tener conocimiento sobre el
cliente para poder desarrollar productos/servicios enfocados a
sus expectativas.

Interactividad: El proceso de comunicacion pasa de un monélogo
(de la empresa al cliente) a un dialogo, siendo este Ultimo quien
indica cuando empieza y cuando acaba.

Es mucho mejor y méas rentable (del orden de seis veces menor)
fidelizar a los clientes que adquirir clientes nuevos. La
fidelizacion de los clientes pasa a ser muy importante y por tanto

la gestion del ciclo de vida al cliente.

La competitividad hace que la adquisicion de clientes sea cada
vez mas compleja y por tanto las estrategias estdn mas basadas
en hacer fiel al cliente.

El eje de la comunicaciéon es el marketing directo enfocado a
clientes individuales. Se pasa a desarrollar campafias basadas en
perfiles con productos, ofertas y mensajes dirigidos
especificamente a cierto tipo de clientes, en lugar de emplear
medios masivos con mensajes no diferenciados.

Personalizacién: Cada cliente quiere comunicaciones Yy ofertas
personalizadas por lo que necesitan grandes esfuerzos en
inteligencia segmentacién de clientes. La personalizacion del
mensaje, en fondo y en forma aumenta drasticamente la
eficiencia de las acciones de comunicacion

Pensar en los clientes como un activo cuya rentabilidad muchas
veces en el medio y largo plazo y no siempre en los ingresos a
corto plazo.

El cliente se convierte en referencia para desarrollar estrategias

de marketing dirigidas a capturar su valor a lo largo del tiempo.

Fuente: Navarro Eduardo et.al, Negocios en Internet y comercio electrénico, Economia 3,
suplemento No 116, Madrid Espafia, Enero de 2002, p. 38
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Con lo anterior se comprende que el objetivo fundamental del Marketing relacional
radica en conocer al cliente, almacenar datos valiosos de ellos convirtiéndolos en
conocimiento que descubra patrones compra, clientes potenciales y tendencias. Todo
ello para la creacion de productos que satisfagan al cliente, pero también consigan

clientes fieles®.

El comercio electrénico es una herramienta que se aprovecha del potencial de
internet como destructor de barreras para profundizar el vinculo cliente-empresa, y asi
conseguir elevar el marketing relacional antes citado. Sin embargo, la gran aportacion
del comercio electrénico radica en que, a diferencia de otros medios, logra sus objetivos
bajo una importante reduccién de costos y tiempo. Esto puede ser estudiado a través del

siguiente cuadro numero 13 que explica este fendbmeno aplicado a una Pyme:

Cuadro 3
Caso préactico en Reduccion de costos en Pymes.

B Reduccion de Costos en los Procesos

*En un caso real, una Pyme del Sector de la distribucién de productos
plasticos tenia unos importanes costes debido a que recibia una gran
cantidac de llamadas telefdnicas y de faxes. obviamente, toda esta
informacidn tenia que ser procesada, en busqueda de una solucién para
comunicarsela al cliente. Tras realizar el andlisis se observé que la
mayoria de las llamadas que hacien a los clientes eran sobre lo
siguiente:

*los clientes actuales pedian gran centidad de informacion soore
caracteristicas especificas y tecnicas de los productos.

*|os clientes potenciales pedian gran cantidad de informzciéon soore
precios y condiciones.

*Tras el andlisis se cancluyd volcar toda esta informacién sobre un sitio

web de la empresa consiguiendo asi reducir el numero de consultas en
un 35% con su consiguiente reduccion de costos.

Fuente: Navarro Eduardo et.al, Negocios en Internet y comercio electrénico, Economia
3, suplemento No 116, Madrid Espafia, Enero de 2002, p. 43

Ademaés, el comercio electronico presenta un plus frente a los otros medios, ya

gue cuenta con un canal de comunicacion bidireccional, es decir, tiene la posibilidad de

'8 1an Chaston, op.cit, p.99
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interactuar directamente y en tiempo real con el cliente, lo cual eleva la personalizacion y
obtencion de informacién, cuestion que no sucede en otros medios como la radio o la
television, donde el usuario es pasivo y recibe la informacion que el emisor quiere, por lo
gue se deben formular procesos genéricos para la obtencion de informaciébn como lo
explica lo lan Chaston:*%
“La naturaleza dinamica de la Red da paso a una oportunidad para transformar la
comunicacion entre la empresa y el visitante. De esta forma, las empresas aprenden

mas sobre sus actuales y futuros clientes, y pueden disefiar la informacién para que se
adecue a sus intereses™*

Po otro lado, el costo de publicidad en internet es infinitamente menor al de la
radio, la television, o una revista, lo cual vuelve a contrastar el hecho de que internet
resulta un medio de bajo costo con posibilidades que pueden ser aprovechadas por las
Pymes de nuestro pais, y que no cuentan con los fondos suficientes para expandir su

presencia. El cuadro 14 demuestra el contraste de precios relativos a la publicidad de un

producto:
Cuadro 4
Costos de publicacion en Internet.
Medio Ejemplo Costo Alcance

TV 30 segundos en prime $14,000 10 millones
time de TV azteca.

REVISTA Pagina a cuatro $7189.39 2.5 millones
Colores en

Cosmopolitan de

Espanfa.

SITIO WEB Banner en Infoseek $834.47 500.000 paginas
(mensuales) (mensuales)

Fuente: Cuadro Propio con informacién de Navarro Eduardo et.al, Negocios en Internet y
comercio electronico, Economia 3, suplemento No 116, Madrid Espafia, Enero de 2002, p. 57

Cabe destacar que la ventaja mas grande de la publicidad en linea radica la
habilidad que tiene para perseguir segmentos pequefos y atacarlos en tiempo real.
Ademés la publicidad en linea permite grandes oportunidades de interaccién.'*?Pero

independientemente de los costos, lo que realmente importa saber es si efectivamente

199 1bid. p.42
91 Mary J Cronin, op.cit, p.74
192 ¢ laudon Kenneth & Guercio Traver Carol, op.cit, p.444
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sera una publicidad efectiva, para ello e-marketer, empresa especializada en desarrollar

estudios de mercado sobre los sitios web comerciales sefala lo siguiente:

“Un estudio reciente sobre los impactos del marketing offline y online concluye que la
mas poderosas campafias de marketing usan ambos medios. Tal y como los clientes
respondieron a una campafia de marketing mediante 2 fuentes de comunicacion,
internet y la Television, el 78% de ellos afirma que pudieron recordar el nombre de la
marca, congarado con el 65% que de igual forma a recordaron pero sélo por
Television™®

Con esto podemos concluir que el comercio electronico resulta una ventaja util
para las Pymes al momento de desarrollar el Marketing relacional, ya que gracias a este
medio, se da un aumento considerable de los ingresos de manera directa al alcanzar
nuevos clientes, mayores ingresos de los clientes actuales, asi como el desarrollo de
nuevos productos. Y de manera indirecta, porque se refuerza la presencia de la marca a
lo largo del tiempo, se hacen fieles a los clientes y existen nuevos canales para la
mejora de la satisfaccion de los clientes.

Por otro lado, se alcanza un descenso de los costos ya que se mejoran los
procesos (en todos los ambitos) lo cual reduce intensamente la necesidad de

financiacion, principal barrera a las que se enfrentan las Pymes en México.

1% |bid. p.468
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3.2.3.1.2 La cadena de valor en la economia de internet y la eficiencia en la
cadena de abastecimiento.

“The advent of the internet has accelerated the trend to build
stronger customer-supplier links. Virtually every large
manufacturing and service organization around the world is
implementing e-procurement strategies. Some are building their
own systems, Others are linking into third-party procurement
Extranets (...) the writing is clearly on the wall for small raw
materials and components suppliers in most sectors; namely if
the firm does not develop the capability to electronically interface
with their costumers in business to business markets, then the in
the near future there will be no customers™**

lan Chaston

De acuerdo con Michael Porter, toda empresa es un conjunto de actividades que se
realizan para disefiar, producir, comercializar, entregar y sostener un producto, formando
lo que conocemos en la actualidad como cadena de valor,*®® la cual incluye la logistica
de origen, la produccion, la logistica de destino, el marketing y el servicio al cliente. Esta
vision tradicional que marca el desempefo de las empresas tuvo su auge durante los
afos ochenta y noventa, sin embargo, con la implementacion de las redes y el uso de
Internet dentro de la estrategia empresarial, la cadena de valor de Porter fue sufriendo
algunos cambios al ir adaptandose en lo que hoy conocemos como la economia de

Internet.

Las tres razones fundamentales por las que las empresas comprendieron estos
cambios fueron por un lado, el explosivo crecimiento de internet comercial (1997-

actualidad), donde los antiguos principios acerca de la mejor manera de gestionar la

1% 1an Chaston, op.cit. p.74

La cadena de valor es una herramienta que complementa la evaluacion del ambiente interno de las
empresas. Una empresa puede considerarse como el conjunto de una serie de operaciones distintas, con
clientes o distribuidores. Porter (1987) define el valor como la suma de los beneficios percibidos, que el
cliente recibe menos los costos percibidos por él, al adquirir y usar un producto o servicio. La cadena de
valor es esencialmente una forma de andlisis de la actividad empresarial mediante la cual
descomponemos una empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja
competitiva en aquellas actividades generadoras de valor. Esa ventaja competitiva se logra cuando la
empresa desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de forma menos costosa y mejor
diferenciada que sus rivales. Por consiguiente la cadena de valor de una empresa esta conformada por
todas sus actividades generadoras de valor agregado y por los margenes que éstas aportan. S/autor, la
cadena de valor [en linea], Eumed, pp.1, México, 2004  Direccibn  URL:
http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/alv/2d.htm




122

logistica, produccion, la distribucion y el servicio al cliente dejaron de ser eficaces. En
segundo lugar, las fuerzas que estan impulsando este crecimiento online requieren de
un nuevo conjunto de competencias profesionales clave que se enfocan hacia el exterior
de la empresa (negociaciones, busqueda de nuevos mercados, coordinacion con
proveedores). Finalmente tenemos en tercer lugar y siendo la raz6n mas importante, el
panorama competitivo favorece actualmente a aquellas empresas con redes de
relaciones dinamicas vy flexibles, y con una infraestructura de acceso just in time que
debe ser extensible a fin de cubrir los saltos en la demanda procedente de millones de

clientes online.'%®

Con Internet y los medios de comunicacidon masiva, aunado a las constantes
presiones de competitividad propias de la globalizacién econdmica, se logré que las
empresas emprendieran cambios cualitativos en la estructura de su cadena de valor,
reflejandose los cambios en todas las areas operativas, pero especialmente en lo que
conocemos como gestion de cadena de abastecimiento. El cuadro 15 muestra los
cambios cualitativos mas sobresalientes del cambio entre la economia tradicional y la

nueva economia de Internet y sus efectos sobre la cadena de abastecimiento.

Cuadro 5
Cambios estructurales entre la economia tradicional y la economia de
internet.

Economia Econom ia de Economia Economia de Economia Economia de
Tradicional internet Tradicional internet Tradicional internet
Logistica Los materiales y Los El enfoque "just La capacidac Manipulacion de Gestionar la
servicios que han componentes in time" permite "en cualquie los materiales, informacion y
de ser se adquieren y obtener de los momento er almacenamiento, programar
ensamblados montan en proveedores cualquier lugar' control de las para aplicar la
estan bajo el tiempo real seleccionados hace posible existencias, estrategia de
control de la paraatenderla unos costos y contratar los transporte fabricacion
empresa. demanda en unas materiales sobre pedido
tiempo real de condiciones necesarios pare
los clientes. favorables un efica:
montaje \
entrega.

196

Mary J Cronin, op.cit. p.33
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Produccion La eficacia la capacidad La atencion se La atencidon Disefio del Cumplir con
interna es para producir centra en se centra en proceso, los pedidos de
esencial para en tiempo de establecer las establecer montaje, los clientes;
reducir costes y internet exige mejores relaciones embalaje, explorar
acelerar el tiempo subcontratar practicas en las con "los rendimiento del continuamente
del ciclo. con areas clave de mejores equipo mercados mas

interlocutores la produccion interlocutores”  productivo, amplios para
estratégicos para contratar mantenimiento desarrollar
en el exterior de las nuevas ofertas
el maximo de instalaciones, adelantandose
funciones gestion de los a la demanda
posibles. sistemas emergente

Distribucion  Se requiere un Se necesita Eficacia en el Capacidad Control de las Establecer
tiempo 'y un tiempo minimo almacenamiento variable existencias y canales de
espacio entre la interno y en los segun las capacidad para informacion
considerables terminacion del sistemas de necesidades. programar la fiables y
para manipular y producto y su entrega Reduccion del entrega en base relaciones de
almacenar los entrega al nivel de alademanda asociacion
bienes desde el cliente final. existencias
momento de su
fabricacion hasta
la entrega
definitiva al
cliente.

Marketing y Las posibilidades Las Convencer al Capacitar al publicidad, venta Proporcionar

Ventas de los clientes de posibilidades Cliente Cliente directa, gestibn experiencias
elegir dentro de de eleccion de canales interactivas de
las categorias de son infinitas, y valor afadido
producto son las y  establecer
limitadas: Las comparaciones relaciones
empresas pueden caracteristica online de
utilizar el por confianza.
posicionamiento,  caracteristica
la calidad del son
producto y la inevitables; Ila
politica de experiencia
precios para online del
diferenciarse de cliente es un
los demas. diferenciador

Clave

Servicio al La empresa esta El contacto satisfaccion del Conseguir la Mejorar o Mantener la

cliente a la escucha para continuo con Cliente fidelidad del mantener el informacion de
los productos que los clientes es cliente  para valor del los servicios y
es necesario fundamental toda la vida. producto el apoyo
reparar: para para fabricar online mas
instalaciones de productos diagnosticos 'y
alta calidad se cada vez mas soluciones
necesitan inteligentes. interactivas,
equipos de equipar  con
reparacion de acceso remoto
campo en red a los

"chips
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inteligentes”
todo

en

producto

aparato.

(0]

Fuente: Mary J Cronin, El impacto de internet en la gestion empresarial, Nueva Economia,
Espafa, 20002 p.36-34

Los anteriores cambios resultan importantes para las Pymes en México debido a
gue son la base sobre la cual giraran todos los objetivos de una estrategia de comercio
electronico. Desconocer estos fenomenos podria resultar perjudicial para la Pymes,
especialmente porque se perderian de las tendencias que persiguen los nuevos

mercados globales, haciéndoles navegar a la deriva.

Por otro lado, la gerencia de la cadena de abastecimiento que surge
fundamentalmente de la aplicacion de una correcta estructura de la cadena de valor, es
un proceso relativamente novedoso que tuvo gran impulso en la década pasada y se
encarga de generar reducciones de costos significativos para las empresas,

permitiéndoles alcanzar un mayor nivel de competitividad y mayores ganancias™®’.

Este proceso Incluye todas las actividades relacionadas con el flujo y
transformacion de bienes y productos, desde la etapa de materia prima hasta el
consumo del usuario final; desde el proveedor de las materias primas hasta el estante
del detallista. En otras palabras, este concepto se refiere a tener el producto adecuado

en el lugar y momento adecuados, asi como el precio y las condiciones adecuadas.'®®

El Internet y el comercio electronico juegan un papel importante tanto para la
cadena de valor como para la gestion de la cadena de abastecimiento debido a que
trasforman la forma en la que las empresas trabajan con los proveedores, asociados e

incluso consumidores, debido a los grandes avances que representa la comunicacion

197 Carlos Lépez, Administracién de la cadena de abastecimiento (en linea), p.1, Gestiopolis, 2001,

ngLreccién URL: http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/26/aca.htm
Ibidem.
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por medio de las redes, que gracias a internet, la informacion practicamente se reduce a

Cero pesos.

La gestion de la cadena de abastecimiento, emplea herramientas muy potentes
que permiten a las empresas intercambiar informacion (niveles de inventario, tendencias
de venta, precios, tiempo de entrega, entre otras) en un esfuerzo por reducir los tiempos
necesarios para llevar a cabo el ciclo, conseguir un mayor cumplimiento a la hora de
entregar los pedidos, minimizar el exceso de inventario y mejorar el servicio que se

presta al cliente.*®®

Las pequeiias y medianas empresas en Meéxico se pueden beneficiar del
comercio electrénico para hacer eficientes todas aquellas transacciones
correspondientes al flujo de esta cadena, fundamentalmente porque las redes otorgan
una respuesta instantanea a las tendencias del mercado. Esto quiere decir que gracias
al comercio electrénico, las pequefias y medianas empresas serian capaces de
permitirian una liberacion de capital al eliminar la necesidad de soportar un excedente de

existencias o lograr entregas a tiempo o just in time.?*

Al respecto podemos citar las mejoras aplicables a las Pymes respecto a la
gestion de la cadena de abastecimiento, derivadas de una aplicacion integral del
comercio electronico y negocios electronicos. En primer lugar, debemos recordar que
Internet significa reduccion de costos y dentro de la gestion de la cadena de
abastecimiento, esto no es la excepcion. Con el comercio electronico se logra una
disminucion de los precios de adquisicion en las compras entre un 5y 15%, debido a
gue se logran negociaciones mas eficaces gracias a las importantisimas posibilidades de
intercambio de informacién con los proveedores, derivados de una constante interaccion

en tiempo real.***

Ademaés, la reduccidn de costos se consigue con el acceso a un nimero mayor de
proveedores potenciales, lo que se traduce en un nimero mayor de ofertas de manera

facil y rapida. Esto quiere decir, que las Pymes, en un ambiente B2B o0 business to

199 Elias M. Award, Comercio electrénico manual fundamental, Prentice Hall, Madrid, 2007, p. 69

29 |pidem.
%1 Eduardo Navarro et.al, op.cit. p.67
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business, son capaces de interactuar de manera mas sencilla con un mercado mas

amplio de proveedores, en menos tiempo.

Sin embargo, la reduccion de costos también alcanza otros niveles. Al gestionar
los procesos de compra y venta mediante medios electrénicos, forzosamente se estan
integrando los negocios externos a nuestra cadena de valor. Tal y como sefiala Eduardo
Navarro, es posible lograr la disminucion de los procesos a un 50% debido a la mejora
de la eficiencia de los mismos. Esto es debido a que se logra “la mas sencilla
interactividad y colaboraciéon con los proveedores y la integracién de los mismos a la
cadena de valor permitiendo redefinir los procesos para conseguir una mayor eficiencia 'y

eficacia, y por tanto, la consecuente disminucién de costes”%

La reduccién de costos también se consigue con la eliminacion progresiva de los
intermediarios que no generar un valor afiadido a la empresa. Con el comercio
electrénico se limita a recurrir sobre aquellos intermediarios verdaderamente
indispensables, como podrian ser las empresas de paqueteria o trasporte. Esto se logra
por el contacto directo y en tiempo real que se realiza con los proveedores mediante la
comunicacion bidireccional propia de Internet, eliminando asi la necesidad de recurrir a

otras personas para cerrar negocios.?*?

No obstante la reduccion de costos, gracias a la gestion electronica de la cadena
de abastecimiento también se logra la reduccién en los tiempos de respuesta. Tal es el
caso de la disminucion del tiempo de aprovisionamiento que de acuerdo con Eduardo
Navarro de Improven Consultores, es posible reducir entre un 50 y un 70% el tiempo de
aprovisionamiento o adquisicion de mercancia debido a “La facilidad de interaccién con
los proveedores disponibles para un producto/servicio determinado y la redefinicion de

los procesos, esto reduce importantemente el tiempo de adquisicion del producto.”%*

Aunque las mejoras son evidentes, el éxito dependera de la capacidad de

respuesta de cada una de las empresas, especialmente en lo que a logistica se refiere.

22 1hid., p.67
293 1an Chaston, op.cit, p.71
%4 Eduardo Navarro et.al, op.cit. p.67
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Sin embargo, es un hecho que con el comercio electronico se pueden lograr mejoras en

205

la gestion de stocks™™ al disminuir el nivel de los inventarios.

Ademads, es un hecho que automatizando los procesos de gestién de la cadena
de suministro, se posibilita que los coordinadores de compras y logistica de cada
empresa puedan centrarse en buscar acuerdos estratégicos o vigilar el estado del
proceso de compra y venta, mantenido al tanto de los acontecido con los clientes y

proveedores en lugar de dedicarse al trabajo del dia a dia.**®

En suma, las citadas ventajas que las Pymes pueden aprovechar para gestionar
de manera integral su cadena de abastecimiento por medio de recursos electronicos,
qguizds no sean aplicables a todas las empresas en nuestro pais. De de ahi la
importancia de elaborar una estrategia de comercio electronico y analizar los cambios en
la cadena de valor, para conocer los alcances y ambiciones a que cada empresa pueda

aspirar.

Aunque parece ser que todas estas ventajas se aplican soOlo a las grandes
empresas, es un hecho que las Pymes en México puedan beneficiarse, todo dependera
de su grado de adaptabilidad y constancia. Lo ideal es que comiencen desde lo basico,
(montar un sitio web, explorar nuevos mercados, comenzar a contactar proveedores
automatizados etc.) y asi ir aplicando poco a poco objetivos mas ambiciosos, como seria
comprar y vender por internet, automatizar las fuerzas de ventas y al final montar una

cadena de abastecimiento integral.

Por ello resulta importante conocer la clasificacion de complejidad de la aplicacion
de las cadenas de valor/abastecimiento en los negocios electronicos en el cuadro
namero 16, para definir las distintas etapas en las cuales las Pymes se deben integrar a

la economia digital.

25 stock: Es anglicismo por existencias, reservas, provision, surtido, almacenamiento. La palabra stock

describe el conjunto de bienes almacenados en un punto de venta de distribucién o de fabricacion. s/autor,
administraciéon de la cadena de abastecimiento (en linea), pp.1, DEGUATE, 2007, Direccion URL:
http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/glosario/s.htm

% Eduardo Navarro, et.al, op.cit. p.68
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Cuadro 6
Complejidad de la aplicacion e-business

Clasificacion Ejemplos Nivel de

complejidad
Comunicacion Correo electrénico, acceso a Internet.  Muy bajo.
Marketing Sitio Web Bajo

Productividad MS office, intranet. Bajo
Comercio electronico Comprando y vendiendo por internet. Medio
Colaboracién Extranet. Medio
Enterprise Financiacion, Automatizacion de las Alto
fuerzas de Ventas (SFA), vy
aplicaciones del tipo vertical

Marketplaces e-marketplaces o mercados virtuales Alto

Empresa colaboradora Administracion de la cadena de Muy alto
abastecimiento (ESCM) y
Administracién de la relacion con el
cliente

Plataforma Plataformas emergentes Muy alto

colaboradora
Fuente: Nabeel A.Y. Al Quirim, e-business, e-government and small and medium-sized enterprises:
Opportunities and challenges, IGP, USA, 2004 p.185

Es por ello que las Pymes en México deben entender que la integracion de la
empresa a los negocios electronicos es paulatina y depende del tipo, tamafio, giro, grado
de adaptabilidad y alcance de sus operaciones. Un estudio realizado a 43 pequefias y
medianas empresas en el mundo subdesarrollado (Alemania, Austria, Suiza, Bélgica,
Italia, Suecia y el Reino Unido) por Knowledge Information Transfer Systems (KITS)
organismo parte de la Comision Europea, sefiala que sélo 9 de las empresas alcanzaron
el grado mas alto de acuerdo el cuadro 16, mientras que 10 de ellas entraron en la

categoria “bajo”.?"’

La gran mayoria, entré6 en la categoria media y alta donde se desarrollo el
comercio electronico en plenitud pero no la cadena de abastecimiento, llevando estas
empresas 5 afios implementando sus estrategias e-business. Ademas resulta importante
sefialar que uno de los resultados del estudio sefiala que el nivel de penetracion y
vinculacion electronicas es bajo. Cuatro de las empresas, solamente contaban con

7 Nabeel A.Y. Al Qirim, e-business, e-government and small and medium-sized enterprises: Opportunities

and challenges, IGP, USA, 2004 p.183
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vinculos electronicos con proveedores y 14 solamente con clientes. Diez contaban con

ambos vinculos y 15 con ninguno tipo de vinculo.

El estudio es a su vez una importante referencia para las Pymes en México, ya que
refleja los distintos grados de automatizaciébn que se obtiene al aplicar negocios
electrénicos, en la vida real. Segun el estudio, son 4 los caminos por los cuales la
Automatizacién de las actividades valor (VAI) con soluciones de comercio electrénico

alcanzan un impacto en la cadena de valor de las Pymes:

» Dinamizar la cadena de abastecimiento, sacando los riesgos y costos. El canal
electronico para los clientes y proveedores remplaza los existentes métodos de
llevar a cabo la interaccion de actividades valor.

» transforma la forma de que las actividades valor son llevadas a cabo, quitando
costos y adhiriendo nuevo valor. El camino en el cual una actividad valor es
automatizada cambia los roles de los clientes y proveedores.

e Captura informacion que agrega valor para los procesos internos.

« Extiende nueva informacién para cadenas valor de sus socios.?*

Por otro lado, la CEPAL considera que las Pymes en América Latina, tienen la
oportunidad de incrementar su ventas de un 3 a un 42% mediante e-procurement en la
relacion a los modelo business to goverment (B2G) y Business to business (B2B),
siempre y cuando cuenten con una cadena de abastecimiento firmemente estructurada.
No obstante, en América Latina, los mas extensivos usuarios de las transacciones B2B
son empresas grandes, como las plantas Volkswagen en Argentina, Brasil y México, que

usan internet para vincularse con proveedores.**

En México, al igual que en toda Ameérica Latina, las iniciativas B2B son parte de
redes de empresas grandes que se vinculan entre si. El cuadro 17 muestra algunas de

las mas importantes redes en nuestro pais:

208 .

Ibid. p. 192
29 Mikio Kuwayama, E-commerce and export promotion policies for Small-and Medium-Sized enterprises:
East Asian and latin American experiences, CEPAL, international Trade and integration Division, Santiago
Chile , 2001, p.55
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Algunas iniciativas B2B entre empresas Grandes mexicanas.

Ventas anuales
/ millones de

Namero de
Empleados

Iniciativas

Cementos
mexicanos

Délares
4,600

21,000

Latinexus (portal de e-procurement con
alianza Alfa, Vatarium y Bradespar),
construmix (portal B2B para la industria
de la construccién), Neoris (integrador
Web regional para crear sitios B2B)
CxNetworks.

Grupo Carso

16,000

Mas de
130,000

latin Holdings (incubadora B2B y B2C);
AutoShop (portal de venta de
automéviles B2B y B2C), Dineronet
(portal de servicios financieros) eAmigo
(Portal para el mercado Hispano en
Estados Unidos B2B), T1IMSN (Portal
B2C en alianza con Microsoft), y otras
iniciativas de ventas al menudeo dentro
del mismo grupo (Sanborns, Mixup, entre
otras.)

Alfa

4,030

35,600

Latineux (con CEMEX, Vatarium vy
Bradespar)

Femsa

3,900

41,300

Solistica (iniciativa en logistica de las
empresas de trasporte)

Bimbo

2,900

63,300

Abastech (iniciativa para servir a las
distintos puntos de venta derivado del
proyecto Bimbo XXI)

Comercial
Mexicana

2,800

30,000

Provecomer (conexion con proveedores)

Vitro

2,600

32,500

Modelo Vitro de E-business (Servicio a
sus clientes)

Savia

2,600

18,600

Dextra Technologies y Encanto Networks
(proveedor de soluciones B2B a sitios
web)

Soriana

2,100

29,900

Modelo de e-business con sus
proveedores

Fuente: Mikio Kuwayama, E-commerce and export promotion policies for Small-and Medium-Sized
enterprises: East Asian and latin American experiences, CEPAL, international Trade and integration
Division, Santiago Chile, 2001, p.57

Aunque no exista desarrollo de iniciativas e-business en Pymes mexicanas, esto

puede resultar una gran oportunidad para ellas, ya que “Las Pymes pueden jugar un rol

importante en el proceso de desarrollo de sus paises, especialmente con se convierten

en una parte importante de las redes de las grandes empresas, trasnacionales o
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locales. En muchos paises subdesarrollados, algunas Pymes se han convertido en
valiosos abastecedores como intermediarios manufactures para aquellas empresas que

invierten en el exterior”?*°

No obstante, el incremento de ventas y prestigio que puede resultar de una
alianza comercial, al integrarse a las redes e-business de las grandes empresas, las
Pymes ganan al no invertir cantidades exorbitantes de dinero en implementar una
estrategia de negocios electronicos, ademas de ganar la capacitacion y la tecnologia

gue de este vinculo se pueda obtener.

3.2.3.2 Oportunidades a Nivel Estatal: los Esfuerzos de legislacion del
comercio electronico en México y la factura electronica.

Los esfuerzos de legislacion en materia de comercio electronico en nuestro pais, si bien

pueden ser consideradas como basicos, son capaces de permitir la aplicacion e

integracion de todas las empresas en el pais a la economia digital, sin entrometerse o

modificar las demas legislaciones vigentes y promoviendo el usos de distintos medios

para realizar eventos comerciales.

Cuando hablamos de legislacién electronica en México debemos separar su
trayectoria en 2 etapas. La primera de ellas es la serie de Reformas que impulso la
Camara de Diputados tras una iniciativa de ley del 15 de diciembre de 1999 que
pretendio “actualizar y adecuar” las legislaciones existentes a un ambiente electronico,
siendo estas aprobadas el 29 de abril del afio 2000. Por otro lado, la segunda etapa se
refiere a la adopcion de los Comprobantes Fiscales Digitales o factura electronica por
parte de la Secretaria de Administracion Tributaria (SAT), como medio legal para
comprobar la realizacion de una transaccion comercial entre un comprador y un
vendedor, comprometer la entrega de un bien o servicio y obligar a realizar el pago
correspondiente, de acuerdo con lo establecido en el propio documento. A continuacion

se explican dichas etapas.

29 bid. p. 57
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Etapa 1 Legislacion de comercio electronico en México

Estando convencidos tanto la Camara de Diputados y la Camara de Senadores de que
el Comercio electrénico en México permitiria al sector productivo de nuestro pais
aprovechar la revolucion informatica actual, al ser una poderosa estrategia para impulsar
la competitividad y eficiencia de las empresas de todos los tamarios, el 29 de Abril del
afio 2000 se aprobd una serie de Reformas estratégicas encaminadas a legislar sobre el

futuro del comercio electronico en México.?!*

La propuesta que fue integrada por un grupo interinstitucional conformado por
importantes actores del sector plblico y privado,?*? logré que se introdujeran un cierto
namero de reformas indispensables para el funcionamiento del comercio electrénico, el
cual tomo de base juridica la Ley Modelo de Comercio Electrénico de la Comisiéon de las
Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI), siempre
procurando lograr que esta se adapte a la realidad nacional. Cabe destacar que esta Ley
fue aplicada exitosamente en la Republica de Corea, Singapur, y dentro de los Estados

Unidos en lllinois?®.

Teniendo en cuenta que el rapido crecimiento de Internet en el mundo comercial
convertiria rapidamente en obsoletas algunas leyes en México, y destacando que la
legislacion comercial y la ley mercantil en el contexto nacional han sido rebasadas por
otros paises debido a lagunas legales que no permiten otros medios que generen
validez de los actos y contratos mercantiles, siendo el papel el Unico medio legal
disponible, el objetivo fundamental de la legislacion de comercio electrénico fue

encaminado en validar los medios electronicos como medios perfectamente legales.

! Humberto Lagarde Mogue, México: el comercio electrénico un Reto (en linea), pp.1, Revista Razén y

Palabra, noviembre 2000- enero 2001, Direccién URL:

http://www.razonypalabra.org.mx/anteriores/n20/20 hlagarde.html

2 En razén de legislar sobre el tema, se integré el Grupo Interinstitucional para promover la Legislacién
sobre el Comercio Electronico (GILCE), el cual hace un trabajo en conjunto con el sector privado
conformado por AMECE, la Asociacién Nacional del Notariado Mexicano (ANNM), la Asociacion Mexicana
de la Industria de Tecnologias de la Informacién (AMITI), la Asociacién de Banqueros de México (ABM); y
por parte del sector Publico: la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), el Banco de
México, y la Secretaria de Relaciones Exteriores (SRE). Ibidem

3 s/autor, legislacion de comercio electrénico en México (en linea), pp.1, El Banco de México, Leyes y
Reglamentos, 2007, Direccion URL:
http://www.banxico.org.mx/SistPagos/webextsispag/SisPagMexico/leyesreglamentos/LegislacionCE.html
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Por ello, se tuvieron que hacer modificaciones a distintos reglamentos,
fundamentalmente al Codigo Civil Federal, al Cédigo de Comercio y a la Ley Federal de

Proteccion al Consumidor en materia de comercio electronico.

En materia del Codigo Civil Federal, las reformas estuvieron dedicadas a
reconocer la posibilidad de que las partes pudieran externar su voluntad o solicitar algun
bien o servicio mediante el uso de medios electronicos, e incluso dar validez juridica al

uso de medios de identificacion electronica.

Ademas, se requiere actualizar los alcances de la legislacion civil vigente en lo
relativo a los actos que requieren de la forma escrita otorgada ante un fedatario publico,
y que bien pueden conservar e incluso fortalecer la seguridad juridica en beneficio de los
obligados, si se utilizan medios electronicos, opticos o cualquier otra tecnologia,
conforme a un procedimiento claro y particularmente descriptivo que acredite la
atribucion de informacion a una persona, y asegure que ésta sera susceptible de

consulta posterior.?'*

Por otro lado, en relacion al Codigo Federal de Procedimientos Civiles, se
propuso una adicion con el fin de conceder efectos juridicos, validez y fuerza probatoria
a la informacién que conste en medios electronicos y con ello, se reconoceran efectos
juridicos a las obligaciones que de conformidad con el Codigo Civil, contraigan las partes
mediante el uso de medios electrénicos. Ello con la finalidad de que los comerciantes
puedan ofertar bienes y servicios por internet adquiriendo con ello las mismas

obligaciones mercantiles, y de esta forma procurando la proteccion al consumidor.

Es por ello que también se plantea reformas a la Ley Federal de Proteccion al
Consumidor, la cual busca incorporar las disposiciones minimas que aseguren los
derechos basicos del consumidor en las operaciones efectuadas a travées de los medios
electronicos, Opticos o cualquier otra tecnologia, con base a los lineamientos emitidos
por la OCDE?*.

214 |pidem.
25 Ipidem.
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Las reformas anteriormente descritas tenian el objetivo fundamental de permitir
gue los medios electrénicos tuvieran los mismos efectos legales que los medios
tradicionales siempre y cuando no perjudicaran los derechos de los consumidores. Este
hecho constituia el principal obstaculo para el desarrollo de los medios modernos de

comunicacion.

Es por ello que esta primera etapa de legislacion se busc6 que la documentacién
consignada por medios electrénicos pueda ofrecer un grado de seguridad equivalente al

papel y, en la mayoria de los casos, mucha mayor fiabilidad y rapidez.
Etapa 2 La facturacion Electronica

Una vez aprobada la legislacion basica del comercio electrénico en Meéxico
recomendada por la CNUDMI en el afio 2000, los legisladores tuvieron que esperar
algunos afios para visualizar su adaptacion en el pais. Debido a los resultados positivos
en mayo de 2004, fue aprobada la factura electronica por el Servicio de Administracion
Tributaria (SAT) como un medio de comprobacion fiscal, siendo hasta finales del afio

2005 cuando comenzaron las iniciativas de implementacion.

La factura electronica es un documento tributario generado electrGnicamente, que
reemplaza al documento fisico, el cual tiene idéntico valor legal y su emisién debe ser
autorizada previamente por el SAT. La factura electronica tiene la misma validez que la
impresa, “Ambas sirven para comprobar la realizacion de una transaccion comercial
entre un comprador y un vendedor, comprometer la entrega de un bien o servicio y
obligar a realizar el pago correspondiente, de acuerdo con lo establecido en el propio
documento. Es utilizada por el comprador y por el vendedor como comprobante ante las

autoridades y en las auditorfas internas™*°

Los beneficios del uso de la factura electronica son ampliamente positivos para
las Pymes en México porque reduce tiempos y procesos administrativos, brinda rapidez
y seguridad en el intercambio de informacion y agiliza la recepcién de mercancia, lo cual

se traduce en ahorros y en un importante incremento de la productividad.

1% |sis Weil Verdi, Factura Electronica en México (en Linea), pp.1, INEGI, Febrero 2006, Direccién URL:
http://www.inegi.gob.mx/inegi/contenidos/espanol/ciberhabitat/comercio/factura/factura elecronica.htm
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De acuerdo con datos del SAT, la factura electronica logra ahorros mayores a
50% de los costos en el proceso de facturacion (en gastos de papeleria, bodegas de
almacenaje y envios). Sin embargo, aunque implica un cambio de cultura y una
reingenieria de los procesos, las obligaciones fiscales se simplifican. Facilita los
procesos de auditoria, ya que permite la busqueda y localizacién rapida y en un mismo

lugar.?*’

Ademads, asegura confidencialidad en el manejo, resguardo y envio de facturas.
Disminuye la posibilidad de falsificacion, ya que a una persona le llevaria 10 afios
descifrar el cédigo de una llave privada asociada a un certificado de sello digital
(elementos que sirven para generar el sello digital de cada factura), en comparacion con

los 30 minutos que le tomaria a un falsificador copiar una firma en papel**?

Aunque no se cuentan con datos estadisticos sobre la utilizacion y penetracion de
la Factura electrénica en nuestro pais, es un hecho que las muchas empresas se veran
interesadas en incluir esta ventaja competitiva en sus negocios y con ello el aumento de

las transacciones en linea.

Si bien es evidentemente que los esfuerzos sobre legislacion electronica en México
son escasos en comparacion con otros paises del mundo y que ademas a 4 afos de que
se aprobo el uso de la factura electrénica no existe otro avance juridico en la materia, es
importante resaltar que desde que fueron aprobadas en el aflo 2000 las reformas en
materia electronica, la actividad electronica comercial ha presentado un crecimiento
considerable, el cual se espera continle avanzando afio tras afio. A continuacién se

presenta el crecimiento del comercio electronico en México del afio 2000 al 2007.

27 bidem
28 Ipidem



136

3.3 Actualidad del comercio electronico en México (2000-2007).

“El comercio electrénico es una realidad, la oportunidad es hoy.
Las empresas que logren utilizar este canal adicional de ventas
tendran una ventaja competitiva y podrén lograr liderazgos mas

sostenidos en sus respectivos nichos. Internet es un medio
sélido para realizar negocios y la gente esta dispuesta a
comprar... Lo mejor, est4 apenas por venir.”

Francisco Ceballos **°

A nivel mundial, México ocupa el lugar numero 15 de los paises con mayor nimero de
usuarios de Internet, lo cual representa el 1.7% de la poblacion mundialmente
conectada. Aunque esta posicion asombra y genera grandes expectativas para los
empresarios, aun existen muchas variantes que dificultan la labor de elaborar estrategias
de e-commerce.

A pesar de la conectividad en el pais la penetracion de internet sigue siendo baja.
Tan sélo el 21.6% de los mexicanos tiene conexion a internet, sumando un total de 23
700 000 personas (el equivalente a la poblacién de la ciudad de México y El estado de

Nayarit juntos).??°

Por otro lado, segun especialistas en materia de negocios México es uno de los
paises mas présperos para internet. Cuenta con un crecimiento exponencial de 773.8 %
gue va del afio 2000 a 2008, similar al de China (833.3%) y al de Brasil (900%). De
manera regional, México y Centro Ameérica representan el 2.1% de los usuarios en el
mundo y América en su conjunto representa el 27.3% de los usuarios a nivel global.

La grafica 9 expone a continuacion la distribucién global de los usuarios de Internet.

“9Francisco Ceballos es el Director General de Mercado Libre México y Vicepresidente del Comité

Publicidad y Marketing de la Asociacion Mexicana de Internet (AMIPCI).

220 Informacién propia con datos estadisticos obtenidos del portal del INEGI. www.inegi.org.mx

2L g/autor, Internet Users In the Americas, [en linea], 1 p., Internet World Stats, diciembre de 2007,
Direccion URL: http://www.internetworldstats.com/stats2.htm
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Gréfica 1
Usuarios de Internet en el Mundo

Fuente: s/autor, Internet Users In the Americas, [en linea], 1 p., Internet World Stats,
diciembre de 2007, Direccién URL: http://www.internetworldstats.com/stats2.htm

En términos del uso internet por los hogares segun la OCDE, México ocupa el
ultimo lugar, en tanto que Dinamarca ocupa la primera posicion con 64.2 millones de
hogares conectados, seguido de Holanda con 58.9 millones y Noruega con 55.3

millones. Una informacién mas desglosada la aportan datos de la grafica 10.%

22 g/autor, Estudio sobre disponibilidad y uso de las tecnologias de Informaciéon y Comunicacién en los

hogares 2005, [en linea], 2 p., INEGI, 2005, Direccién URL: http://inegi.org.mx
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Gréfica 2
Hogares Con Internet en paises de OCDE, 2003
(Porcentajes sobre el total de hogares)

Fuente: s/autor, Estudio sobre disponibilidad y uso de las tecnologias de Informacioén y
Comunicacion en los hogares 2005, [en linea], 2 p., INEGI, 2005, Direccién URL:
http://inegi.org.mx

Ademas, de acuerdo con el INEGI, al igual que la television de paga y la propia
computadora, Internet es una de las tecnologias en pleno auge (2001-2005). Aunque es
principalmente la telefonia celular la que ha hecho crecido mas rapido como recurso
para la comunicacién, el crecimiento de internet continuo siendo asombroso®?. La

gréfica 11 sefala esta evolucion:

%3 g/autor, Estudio sobre disponibilidad y uso de las tecnologias de Informacién y Comunicacion en los

hogares 2005, [en linea], 2 p., INEGI, 2005, Direccién URL: http://inegi.org.mx
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Gréfica 3
Equipamiento de las Tecnologias de la Informacion en los hogares de México
(2001-2005)

Fuente: s/autor, Estudio sobre disponibilidad y uso de las tecnologias de Informacion y
Comunicacion en los hogares 2005, [en linea], 2 p., INEGI, 2005, Direccién URL:
http://inegi.org.mx

El uso de las computadoras e internet también ha crecido en los ultimos afios. Para
2001 solo el 11.7% de los hogares contaba con internet, de los cuales 8.1 de los
ciudadanos tenia conexion a Internet. En 2005 el 18.4% de los mexicanos contaba ya

con una computadora y el 9% con conexién a Internet. %24

El principal propdsito por el cual los ciudadanos no contaban con una computadora
fue la falta de recursos (60.1%) y no que no fuese necesaria (19.8%), lo mismo sucedio
con el servicio de internet cuyo 49.2% de los encuestados contestd carecer del servicio

por falta de recursos, frente al 32.4% que simplemente sefialé falta de interés.?®

224

INEGI, Estudio sobre disponibilidad, op.cit p.2
?2% |bidem
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Asimismo, el uso de la computadora a lo largo del dia es frecuente en el mexicano,
lo que responde a la logica de que internet dia tras dia se convierte en una herramienta
cotidiana de comercio. De acuerdo a las cifras del INEGI, el 47.6% usa la PC de 1 a 3
dias a la semana, seguido del 22.5% de 4 a 6 dias y 20% 7 dias a la semana. Por su
contraparte el 50.7% de los encuestados usa internet de 1 a 3 dias por semana,
mientras que el 19.8% lo hace de 4 a 6 dias y el 16% 7 dias. ?*° El rango de edad de uso
de la computadora mas comin es de 12 a 17 afios con el 27.6% de los usuarios,

seguido de usuarios entre los 18 a 24 afios con 26.2%.

Sin embargo, el tiempo que utiliza el mexicano en internet, poco tiene que ver con
comercio electronico. La busqueda de informacion en general, el correo electronico y
actividades para la educacion y el chat son los principales usos, dejando conseguir
informacion de bienes y servicios (comercio electronico) en el cuarto lugar. La gréfica 12

demuestra el total del uso de acuerdo con el INEGI.?%’

Gréfica 4
Usuarios de Internet en México por tipo de uso.

Fuente: s/autor, Estudio sobre disponibilidad y uso de las tecnologias de Informacion y
Comunicacion en los hogares 2005 [en linea], 2 p., INEGI, 2005, Direcciéon URL:
http://inegi.org.mx

Examinando el perfil del usuario Mexicano en torno a sus habitos de compra en
internet, nos encontramos con un consumidor pasivo en muchas de las actividades que

ofrece Internet. De los 23,700,000 mexicanos conectados a internet, el 58% de los

226 .
Ibidem
2T INEGI, y uso de las tecnologias de Informacién y Comunicacion en los hogares 2005, op.cit p.3
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usuarios son hombres (restando un 42% para las mujeres), de los cuales el 40% de ellos
tiene entre 20 y 34 afos de edad. Ademas, cabe destacar que el nivel educativo del
usuario es bajo, ya que solo el 74 % de estos supera la educaciéon media (secundaria).
Ademas, cabe destacar que el tiempo promedio que utilizan los cibernautas a la semana
para estar conectados equivale a un minimo de 20 horas, que destina principalmente
para revisar el e-mail (45%) escuchar musica (44%), descargar musica (43%) y jugar
(43%). %8

De acuerdo con cifras de la Asociacion Mexicana de Internet (AMIPCI), al afio
2006, existen 8.7 millones de computadoras conectadas a Internet en México, que
equivalen al 59% de las computadoras instaladas en el pais. Por otro lado, el acceso de
banda ancha ha ido en aumento y representa el 78% de las cuentas de acceso. El
cuadro 18 explica la evolucion de la banda ancha en México de 2006 a 2007.

Cuadro 8
Cuentas de acceso a Internet en México 2006-2007

1.4 millones 1 millén

13 mil 13.9 mil
2.6 millones 3.9 millones
cuentas totales 4 millones 6 millones

Fuente: Adriana Pefa, Usuarios de internet en México 2007 [en linea], 60 pp.,
AMIPCI, 2007, Direcciéon URL:
http://amipci.org.mx/temp/Estudio _ Amipci 2007 Usuarios _de Internet en Mexico
y Uso de Nuevas Tecnologias-00821600011794182410B.pdf

Por otro lado, el uso de Internet en México se ubica 55% en los hogares y 45% en
las empresas, por lo que se sostiene que todavia en nuestro pais predomina el uso de
Internet con fines de entretenimiento y ocio, ya que la basqueda de servicios, productos

y entretenimiento son los registros mas importantes por los buscadores mexicanos.?*

#28g/autor, Perfil del usuario Mexicano, [en linea], 1 p., Mundo contacto, marzo de 2008, Direccidn

URL:http://mundocontact.wordpress.com/2007/12/15/%C2%BFlisto-para-usar-la-internet-en-el-2008/perfil-
del-usuarion-mexicano-en-la-internet/

2 Adriana Pefia, Usuarios de internet en México 2007 [en linea], 60 pp., AMIPCI, 2007, Direccién URL:
http://amipci.org.mx/temp/Estudio _ Amipci_ 2007 Usuarios _de Internet en Mexico y Uso de Nuevas T
ecnologias-00821600011794182410B.pdf
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En 2006, la comunidad de internautas en Meéxico estuvo compuesta
principalmente por personas mayores de 13 afios que viven en zonas urbanas. Estos
equivalen a un imponente numero de 19.08 millones de personas, mientras que su
equivalente en las zonas rurales presenta una cifra equivalente a 1.8 millones. El resto

son nifios de 6 a 12 afios que viven en zonas urbanas (1.6 millones).?*

La importancia del Internet en los ultimos afios se ha dejado ver en el crecimiento
de este medio en nuestro pais. De 2005 a 2007 el crecimiento paso de 17.2% a 22.7%,
dando un aumento del 12.75% respecto a los afios anteriores.”*! De igual forma, la
gréfica 13 revela que para los mexicanos el internet es el medio de comunicacién mas
importante en la actualidad, ya que es considerado como indispensable, sobrepasando a

la television, el teléfono celular y la radio. 2%

Gréfica 5
¢, Qué medio consideras indispensable actualmente?

Fuente: Adriana Pefa, Usuarios de internet en México 2007 [en linea], 60 pp., AMIPCI,
2007, Direccién URL:
http://amipci.org.mx/temp/Estudio__ Amipci_ 2007 Usuarios_de Internet_en_Mexico_y Uso
de Nuevas Tecnologias-00821600011794182410B.pdf

Por otra parte, el uso de Internet en México ha sido considerado afio con afio una
herramienta de caracter social antes que una herramienta de trabajo o de informacion.

Esto se refleja principalmente a que el 96% de los internautas cuenta con mensajeria

20 1pbid. p. 11
2L bid. p. 12
%2 |bid. p. 23
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instantdnea (MSN Messenger, ICQ, yahoo! Messenger, Skype y otros) y 67% hace uso
de ella diariamente. MSN Messenger es el mensajero mas popular y es el que utiliza el
96% de los usuarios. De igual forma el 57 % de los usuarios contaba con una péagina
personal (estilo MySpace, Hi5, geocities), siendo MySpace la pagina que mas vistan los

usuarios con el 34% de las visitas en este ramo.?*3

De igual forma el uso de foros de discusion es bastante alto ya que en el afio de
2006, 44% de los usuarios sefialé que ha participado activamente en estos foros, 77%
ha leido alguno y 33% tiene un blog o bitacora personal.?®* La importancia de esta
informacion se basa en reconocer el grado de adaptabilidad de los usuarios a las nuevas
tecnologias como alto en la actualidad, un sintoma positivo de que el mexicano esta
comenzado a confiar en el uso de tecnologia, pieza fundamental para el desarrollo y

expansion del comercio electronico.

La expansion del comercio electronico en México es también una realidad
tangible. La AMIPCI, organismo que se encarga de realizar un informe anual del estado
del comercio en México sefialé que en el afio de 2006, las ventas a través de este medio
ascendieron a 482 millones de dolares, los cuales representaron un crecimiento
conforme al afio pasado de un 53%. De igual forma para el afio de 2007, las ventas
ascenderan un 59% pasando de 315 millones de dolares en 2005 a 765 millones. Sin
embargo, es un hecho que a pesar de las tasas de crecimiento, el monto total de las
ventas equivale al 5.20% de las transacciones totales en nuestro pais. Una cifra todavia

baja por donde se le vea.?®

En crecimiento se debe principalmente al comportamiento de internauta sefialado
en péarrafos anteriores, pero también al crecimiento de la infraestructura que permite la
banda ancha en México. Si bien es cierto que este servicio es uno de los mas caros en

el mundo, compafias como Telmex 6 cablevision se encargaran en un futuro de

23 |bid. p. 26
234 .

Ibid. p. 19
23 Adriana Pefia, Estudio de comercio electrénico en México 2007, [en linea], p.8 , AMIPCI, 2007,
Direccion URL: www.amipci .org.mx/temp/Estudio deComercioelectronico _mexico2007-
07732310011890161750B.pdf
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expandir el nUmero de usuarios, dando mayor oportunidad para transacciones virtuales

Mas seguras y rapidas, pero sobretodo mas comunmente utilizadas.

Por otro lado, la diversificacion del mercado electronico comercial en nuestro pais
es muy estrecha. El 66% de las ventas que se generan pertenecen a actividades
relacionadas con el turismo, mientras el 34% restante esta dedicado a articulos de
consumo. Ademas como es de suponerse, el mercado electronico estd dominado
principalmente por las actividades entre negocios las cuales equivalen a 478.5 millones
de délares. #*°

De igual forma la tarjeta de crédito es el medio de pago mas comun para las
transacciones online. Tanto en 2006 como en 2007, el 61% de las transacciones fueron
bajo este medio, dejando al depdsito bancario con el 18 y 22% respectivamente y al
pago en efectivo con 18 y 13% respectivamente. Por otro lado, el 61% de las ventas se
realizo en el Distrito Federal, dejando un 35% para el resto del pais y un minimo de 4%

para las ventas internacionales. 2%’

El hecho de que la ciudad de Meéxico sea la sede del mayor numero de
transacciones electrénicas no es ninguna casualidad ya que el 12% de los internautas
urbanos realizaron compras durante los ultimos 30 dias a la encuesta, sumando 2.2
millones de compras. El perfil del comprador mexicano se expresa claramente en la
grafica 14 donde se subraya que el mercado mas interesado se encuentra entre los 25y
34 afos de edad; de los cuales 36% son mujeres y 63% mujeres. De igual forma los
Internautas disfrutan de comprar articulos costosos (26% de los encuestados) y se
muestra fiel a sus marcas de preferencia (23%). Sélo el 20% de ellos busca los precios

mas bajos.?*®

#% 1bid. p. 9
%7 bid. p.10
2 |bid. p.15
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Gréfica 6
Perfil del comprador electronico en México durante el 2007

Adriana Pefia, Estudio de comercio electrénico en México 2007, [en linea],
pp.23, AMIPCI, 2007, Direcciéon URL:
www.amipci.org.mx/temp/EstudiodeComercioelectronicomexico2007-
077323100118901617508.pdf

Desde un punto de vista parcial, debemos reconocer que el comercio electronico
en México aun se encuentra en una etapa muy inmadura e indudablemente tiene mucho
camino por recorrer. Los principales factores por los cuales el comercio electronico
resulta aun un tema destinado a un porcentaje mindsculo de la poblacion se debe a
varias razones, dentro de las cuales sobresalen la baja densidad de conexién, los bajos
ingresos de los individuos, el gran nimero de empresas pequefias sin capacitacion, la
poca confianza e informacidn a las transacciones en linea y por supuesto a la escasa

legislacion electronica.

Ademéas no debemos olvidar que México es un pais nuevo en lo relativo a las
transacciones por Internet, razon por la cual debemos esperar a que madure en tanto a
contenido, necesidad y prioridades de los internautas, antes de ver las ventajas
reflejadas en las Pymes, en lo relativo a las compras al menudeo, o de negocio a cliente
(B2C).

Por otro lado, existe ademas un problema mayor que se deriva de la inestabilidad
de Internet, la cual genera dificultades relacionadas con la logistica comercial de las
empresas, donde muchos de los compradores quedan defraudados en su primera

compra y dudan en comprar de nuevo a través de internet.
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Este desafortunadamente no es un problema que no sélo compete a la empresa
gue vende, sino a todos los que se introducen en el proceso, desde las tarjetas de
crédito, la banca y sitio web, hasta la paqueteria que entrega el producto en el domicilio
del cliente. De acuerdo como especialista del tema, desafortunadamente “Pocas veces
son las que en un sitio mexicano se logre una alta productividad, con en la mayoria de
los sitios estadounidenses, donde puedes comprar algo en la tarde y lo recibes mafana

en la mafiana en tu domicilio”.?*°

%9 palia de Paz, Todavia inmaduro e-commerce en México, [en linea], 1 p., El universal, 22 de mayo de

2008, Direccion URL: http://www.eluniversal.com.mx/articulos/47060.html




CONCLUSIONES

Con el inicio del nuevo Milenio, los negocios electrénicos con base en el comercio
electrénico, han sido objeto de multiples estudios, alabanzas en algunos casos y criticas
en otros por parte de investigadores, economistas, analistas financieros etc. en la
busqueda de respuestas claras a las nuevas tendencias de los mercados internacionales

en la era de la Globalizacion.

Si bien es cierto que muchas empresas en los paises desarrollados, en especial
las grandes, se han venido beneficiando del uso de las redes para gestionar de manera
mas eficaz sus procesos comerciales, también es un hecho que una poblaciéon aun
minUscula de pequefias y medianas empresas (Pymes) estan haciendo uso de la

tecnologia para expandir sus operaciones y conseguir nuevos mercados.

Aunque la tendencia de las empresas en los paises en vias de desarrollo es
similar, el proceso de adaptaciéon a las directrices propias de la economia digital se
vuelve altamente complejo para México, fundamentalmente porque las empresas
pequefias y medianas se enfrentan con muchos obstaculos (muchas veces fuera del
alcance del los administradores) como la falta de fomento gubernamental y financiacion,

los cuales no permiten el desarrollo integral de los negocios electrénicos.

Dada la situacion econdmica actual derivada de una recesion econémica mundial,
muchas de las Pymes en nuestro pais estan en busca de soluciones que les permitan
continuar produciendo si la necesidad de solicitar créditos, ya que como hemos visto,
cada vez son mas exigentes los requisitos para acceder a ellos, sin mencionar que el

apoyo gubernamental es cada vez mas escaso y dirigido a empresas de mayor tamafio.

Es por ello importante sefialar que las ventajas que ofrecen los negocios
electronicos resultan solamente una solucion para aquellas Pymes que cuenten con
capital disponible para realizar una inversion inicial, ya que de otro modo, este fenémeno
comercial podria resultar un fracaso debido a que los frutos de dicha inversién se ven

reflejados con el paso de los afios y no inmediatamente.
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Esto no significa que las Pymes en México no sean candidatas a emprender
negocios por internet, al contrario, las condiciones actuales por las que atraviesa la
economia actual hacen de México un sito fértil para los negocios electronicos,
especialmente por las estadisticas, que sefialan afio tras afio un alto nivel de
penetracion de internet y aumento en las transacciones en linea (59% pasando de 315
millones de ddlares en 2005 a 765 millones en 2007). Lo que se trata de afirmar es que
por ningn motivo se debe considerar a los negocios electronicos como un sustituto de

financiacion.

Ello no significa que las Pymes (especialmente aquellas sin recursos disponibles
para emprender e-business) no puedan adentrarse mundo del comercio electrénico. De
hecho, de acuerdo con un nimero importante de especialistas y empresarios exitosos en
Internet, todas las empresas sin importar el tamafio estan obligadas a hacer usos de los
medios electronicos como herramientas comerciales para ser competitivos en la

economia actual.

Lo que no sefialan es que la conquista de los negocios electronicos es un proceso
gue va en ascenso y demanda una integracion. Las pymes en México deben empezar
con montar un sitio web que logré una presencia en internet, el cual sea capaz de
mantener el contacto con el cliente, para de esta forma ir creciendo hasta dar soporte en
linea, y vender por internet (dAmbito perteneciente al comercio electronico). Las ventajas
competitivas pueden conseguirse con la publicidad, los catalogos virtuales, los precios y
descripcion de los productos o inclusive de la utilizacion del correo electronico. Es de
sorprenderse que una presencia en internet se pueda conseguir con menos de mil pesos

anuales, una estrategia de comercio electrénico sélida y el personal capacitado.?*°

49 Construir una presencia Web de una empresa no tiene porque ser costoso, siempre y cuando se elijan

las herramientas adecuadas y el personal calificado. Haciendo un estudio sobre los costos del montaje de
un sitio web en la empresa Raxa host México (www.raxahost.com), el precio por el alojamiento basico y un
domino (es decir el nombre de la empresa “.com”) es de 399 pesos anuales mas IVA. Ademas, es posible
construir paginas de alta calidad sin invertir dinero en ello, ya que existen manejadores de contenidos Web
de software libre, es decir que son gratuitos, como Joomla! (www.joomla.com) que pueden crear sitios
Web personalizados, facilmente actualizables, e inclusive listos para ser utilizados como tiendas virtuales.
Ejemplos de esta tecnologia son el sitio oficial del festival Vive Latino, (www.vivelatino.com), la Secretaria
de Gobierno de Bogota, (www.gobiernobogota.gov.co/), o la Direccion de Docencia de Computo de la
UNAM (http://docencia.dgsca.unam.mx) o la Asociacion Mexicana de Estudios sobre la Uni6n Europea.
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La idea fundamental es generar un efecto multiplicador que vaya integrando cada
una de las actividades comerciales de la empresa de manera virtual y paulatina, para de
esta forma ir demandando poco a poco otros servicios como la venta y entrega en
tiempo de productos, la gestion de la cadena de abastecimiento o implementar las
plataformas de colaboracién (ambito perteneciente a los negocios electronicos), siempre
de acuerdo a las tendencias que la misma empresa se esté limitando de acuerdo a sus

posibilidades.

A ese respecto, es necesario hacer hincapié en que la participacion Estatal en
tanto a fomento, legislacion e inversion en las Pymes, es el principal obstaculo que limita
el potencial del comercio electronico. La legislacion vigente sobre comercio electronico
s6lo constituye una recomendaciéon basica por parte de la Comision de las Naciones
Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI), y no representa las
necesidades actuales para que las Pymes mexicanas logren adaptarse al medio

electroénico.

El crecimiento incuestionable de la penetracion de Internet en el mundo
subdesarrollado, y su rapida adaptacion a las condiciones sociales, (especialmente en
México que alcanza tasas del 800% anuales), no garantiza que el uso de este medio se
aproveche para el desarrollo total de las capacidades humanas y por lo tanto, mucho

menos para el desarrollo del comercio nacional e internacional en México.

Si bien es un hecho que Internet se ha convertido en un elemento fundamental y
necesario en los hogares y empresas en nuestro pais, también es un hecho que su uso
corresponde a actividades con un enfoque escaso de actividad comercial, como el uso
de correo electronico, mensajeria y la busqueda de informacion, por lo cual se

desperdicia el potencial disponible para fortalecer el comercio electrénico.

Es por ello que las Pymes deben enfocar sus esfuerzos en entorno negocio a
negocio o B2B antes que Negocio a Cliente B2C como una estrategia para mejorar y
desarrollar la rapida interaccion con sus proveedores y clientes. Esto quiere decir que las

Pymes deben mantener sus vinculos y ventas con sus proveedores a través de Internet,

(www.ecsamexico.org) El costo real de crear una presencia en Internet va depender del personal
destinado a la creacion y administracion del sitio, durante y después de la creacion.
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antes que querer vender directamente al publico (clientes), ya que como lo vemos a lo
largo de esta investigacion las estadisticas muestran que los mejores beneficios se
obtienen en el modelo B2B, no solo al reducir costos por la eliminacion de intermediarios
y las ventas de mayoreo, también se obtienen ventajas al mantener toda una cadena de

abastecimiento virtual estructurada, con todo lo que ello implica.

Ademas, no siempre se trata de la empresa mediana sea quien deba desarrollar
todo el modelo de negocios que permita mantener una cadena de abastecimiento virtual
estructurada. Es respetable y por supuesto menos costoso que las Pymes logren
convenir acuerdos con las grandes empresas (o inclusive con el gobierno) para hacer
uso de sus redes y convertirse en proveedores de ellas. Este fenOmeno ademas de

disminuir costos permite trasferir tecnologia a las empresas y asi capacitarse.

A si mismo, cabe resaltar que los negocios electrénicos poseen ventajas extra
para las Pymes que pocas veces son explotadas. Esto se debe principalmente a una de
las caracteristicas inherentes que poseen las empresas de menor tamafio: Flexibilidad y
habilidad para innovar y adaptarse a los cambios. Lo anterior resulta importante
destacar, ya que el ambiente en el cual se desarrolla internet siempre es a “escala”, por
lo que la gran mayoria de las ventajas que pueda ofrecer este medio a las grandes
empresas, puede ser aplicables por las pequefias y medianas. Un ejemplo puede ser el
aumento de los clientes alrededor del mundo, fenbmeno que es especialmente benéfico

para las empresas gque piensan exportar.

Sin embargo, para lograr exportar con éxito a través de Internet y alcanzar la
concrecion de las ventajas antes seflaladas es necesario conocer las legislaciones
pertinentes de los paises a los que se desea ingresar, asi como la logistica, la politica
comercial, los acuerdos comerciales, tratados internacionales, aranceles, prohibiciones,
entre  otros conocimientos esenciales de comercio internacional, que
desafortunadamente la mayoria de las veces las Pymes desconocen debido a que no

cuentan con personal capacitado.

Asi, el Estado resulta nuevamente un agente influyente en la expansion de los

negocios ya que su poco interés en fomentar, instruir y preparar a las Pymes de
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exportacion nuevamente representa una desventaja para el desarrollo del comercio
electronico en México. Y no con esto quiere decir que no existan programas de apoyo y
preparacion para las Pymes de exportacion en nuestro pais, (El proyecto Pyme Exporta
de BANCOMEXT en conjunto con NAFINSA y la Secretaria de Economia son un
ejemplo) el problema es que muy pocas de las empresas tienen la fortuna de ser

beneficiarias de dichos programas.

Descrito lo anterior, se concluye que para que las Pymes en nuestro pais
verdaderamente aprovechen los beneficios del comercio/negocios electrénicos y que
estos se vean reflejados en la sociedad, resulta indispensable contar con un apoyo
efectivo por parte de las diversas instituciones de gobierno, las cuales en su conjunto
logren promover, capacitar e impulsar a las Pymes tanto al Interior como al exterior;
destinen suficientes recursos para su financiamiento; promuevan una legislacion de
comercio electronico destinada a permitir su libre desenvolvimiento y finalmente
elaboren un comité especializado que se encargue de darle seguimiento a los proyectos,

lo cual mantendria un estricto control de los créditos en base a resultados.

Evidentemente el Estado mexicano debe adquirir un papel que vaya mas alla de
prestador de recursos. Debe inclusive invertir en la expansion de las
telecomunicaciones, incluyendo una reforma que incremente la competitividad en el
sector para que los precios y servicios no sean monopdlicos, lo cual a su vez permita
gue mas mexicanos, sean personas fisicas o0 morales, tenga la capacidad de contar con

los medios para beneficiarse del Internet y por supuestos del comercio electronico.

En realidad se trata de crear una conciencia electrénica entre gobierno, empresas
y sociedad, que se encargue principalmente de crear foros donde se discutan casos de
estudio exitosos en comercio/negocios electrénicos, donde se potencialice las areas mas
fructiferas que hayan tenido las empresas pioneras en nuestro pais, asi como el costo

beneficio de los proyectos ya puestos en marcha.

Parece increible que las Pymes, siendo el motor mas importante del empleo en
México y las responsables del generar el 42% del producto interno bruto, se mantengan

tan abandonadas y sin apoyo. El méas claro ejemplo de este fendmeno es la escaza
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informacion relativa al comercio electronico en México, la cual queda en manos de una
serie de instituciones como AMECE y AMIPICI que se han encargado de dar los pasos

mas importantes para el fomento de la cultura virtual.

Por otro lado, e independientemente del escaso apoyo gubernamental, este
estudio demuestra que las Pymes en México pueden aprovecharse del comercio
electrénico para insertarse en la dindmica global de los negocios internacionales, ya que
como lo hemos sefalado con anterioridad, aunque el comercio electronico tiene el
mismo objetivo que el comercio tradicional, la aplicacion de las tecnologias de la
informacion permite la mejora total de la comunicacion entre las empresas y la busqueda

de mercados, fomentando el intercambio de informacion.

Esto se ve reflejado en el marketing relacional y la gestiéon de la cadena de
suministro virtual. Por un lado, el marketing relacional, de acuerdo con la tendencia
actual conocida como “Dictadura del cliente”, encuentra en Internet nuevos niveles de
acercamiento al cliente al mas bajo costo, y en estrecho apego a sus intereses. El
fenomeno de bidireccionalidad propio el internet, propicia a diferencia de otros medios
de comunicacion, la capacidad de las empresas en adquirir informacién necesaria para
desarrollar nuevos productos de manera rapida, anénima y por supuesto personalizada,
lo que se traduce en mercancia mas exacta que alcanza niveles globales, ya que no se
necesita estar presente fisicamente. Los resultados son la ampliaciéon gradual y efectiva
de los mercados y por lo tanto el fomento del intercambio de informacion.

En tanto a la comunicacion al interior de las empresas, podemos asegurar que
con Internet, a través de la cadena de suministro virtual, se puede conseguir grandes
avances en tanto a la gestion logistica (que incluye rastrear el producto, optimizar el
inventario, administrar las ventas, conseguir la entrega just in time en el destino entro
otros) pero ademas, Con el comercio electrénico se logra una disminucion de los precios
de adquisicion en las compras entre un 5y 15%, debido a que se logran negociaciones
mas eficaces gracias a las importantisimas posibilidades de intercambio de informacién

con los proveedores, derivados de una constante interaccion en tiempo real.
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Es decir, que al gestionarse los procesos de compra y venta mediante medios
electronicos, forzosamente se estan integrando los negocios externos a nuestra cadena
de valor, con lo que es posible la disminucion de los procesos a un 50% debido a la
mejora de la eficiencia de los mismos. Esto es debido a que se logra una mas sencilla
interactividad y colaboracién con los proveedores y la integracién de los mismos a la
cadena de valor permitiendo redefinir los procesos para conseguir una mayor eficiencia,
la consecuente disminucion de los costos, sin mencionar la disminucién de papeleo que

también entra dentro de los beneficios.

Es suma, dada la tendencia actual de comercio electronico en México, la cual
sefiala por un lado, un amplio crecimiento a futuro en tanto a la densidad de poblacion
conectada y el aumento de la popularidad del uso de internet como medio comercial,
pero por otro, nos ensefla una sociedad poco preparada para cambiar su mentalidad
comercial a una mas abierta en cuanto a medios electronicos se refiere, debido entre
otros factores a deficiencias derivadas de un gobierno poco promotor del desarrollo
tecnologico/financiero, y despreocupado por generar una legislacion congruente y
favorable para las nuevos negocios, podemos concluir que México aun se encuentra en

una etapa muy inmadura en cuanto a comercio electronico y negocios virtuales se trata.

No obstante las grandes ventajas que saltan a la vista con esta nueva revolucion
tecnolégica, desafortunadamente México adn tienen muchos pendientes que cumplir
antes de aprovecharse de esta nueva ola mundial. Es por ello que se deben proponer
nuevas estrategias para que las empresas (en este caso pequefias y medianas) sean
capaces de hacer frente a los retos de la nueva economia.

Es asi como sucede en el caso del fenbmeno de la globalizacion; la nueva
economia electrénica estd pisando fuerte en suelo mexicano sin avisar ni conceder
tregua y soOlo las empresas mas aptas seran las que se podran aprovechar de los
beneficios, mientras la inmensa mayoria restante sufrird las consecuencias de no poder

hacerle frente por culpa de una nula preparacion estratégica.

La historia del desarrollo de internet ha demostrado una carrera de productividad

en conjunto de miles de colaboradores alrededor del mundo que busca crear un medio
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democratico, donde todos pueden sacar ventaja de su extension global, siempre y
cuando sepan hacer uso de sus herramientas. Es por ello que las Pymes en México
tiene prohibido quedarse atras en esta carrera ya que su importancia para la economia

en México es evidente y fundamental.

Por lo tanto, una buena estrategia para el desarrollo de comercio electronico en
México va depender fundamentalmente de la uniébn de las siguientes fuerzas: el
gobierno como promotor del desarrollo empresarial para la Pymes; el sector privado
conformado por Pymes comprometidas a apostar por la tecnologia como un medio de
crecimiento econdémico y al final, una sociedad activa, segura y convencida del proceso
electronico de compra. SOlo con estos elementos coordinados se lograra que la

economia mexicana deje se estancarse y al fin se dé el paso a la economia digital.
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LEGISLACION DE COMERCIO ELECTRONICO EN MEXICO

DE LAS COMISIONES UNIDAS DE JUSTICIA Y DE COMERCIO, CON PROYECTO DE DECRETO
POR EL QUE SE DICTAMINAN DIVERSAS REFORMAS Y ADICIONES AL CODIGO CIVIL
FEDERAL, AL CODIGO DE COMERCIO Y A LA LEY FEDERAL DE PROTECCION AL CONSUMIDOR
EN MATERIA DE COMERCIO ELECTRONICO HONORABLE ASAMBLEA:

A la Comisiéon de Comercio, correspondiente a la LVII Legislatura, le fue turnada para su
estudio y dictamen, las siguientes iniciativas: INICIATIVA DE REFORMAS Y ADICIONES A
DIVERSAS DISPOSICIONES DEL CODIGO DE COMERCIO, presentada por el Ciudadano
Diputado Humberto Trevifio Landois, del Partido Accion Nacional y la INICIATIVA QUE
REFORMA Y ADICIONA DIVERSAS DISPOSICIONES DEL CODIGO CIVIL PARA EL DISTRITO
FEDERAL EN MATERIA COMUN Y PARA TODA LA REPUBLICA EN MATERIA FEDERAL,
presentada por el mismo legislador, asimismo a las Comisiones de Justicia y de Comercio les
fue turnada la INICIATIVA DE DECRETO QUE REFORMA Y ADICIONA 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, presentada por el Dip. Rafael Oceguera Ramos del Grupo
Parlamentario del Partido Revolucionario Institucional, mismas que en ejercicio de la fraccion
II, del articulo 71, de la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, sometieron a
la consideracién del Honorable Congreso de la Unién. La Comision de Comercio de la LVII
Legislatura por lo que respecta a las primeras dos iniciativas y las Comisiones de Justicia y de
Comercio por lo que respecta a la ultima de las iniciativas mencionadas, con fundamento en
el articulo 73, fraccion X de la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos, en los
articulos 39 y 40 de la Ley Organica del Congreso General de los Estados Unidos Mexicanos y
en los articulos 55, 56, 87, 88 y 94, cuarto parrafo, del Reglamento Interior para el Congreso
General de los Estados Unidos Mexicanos, se abocaron al estudio y analisis de las iniciativas
descritas, al tenor de los siguientes:

ANTECEDENTES

PRIMERO. En sesion celebrada por esta H. Camara de Diputados, el dia veintinueve de abril
de mil novecientos noventa y nueve, los ciudadanos secretarios de la misma dieron cuenta al
Pleno de la Iniciativa de Decreto que reforma y adiciona diversas disposiciones del Cddigo de
Comercio, descrita en el presente dictamen. Habiéndose dictado el siguiente tramite:
"Turnese a la Comisiéon de Comercio".

SEGUNDO. En sesion celebrada por esta H. Cdmara de Diputados, el dia quince de diciembre
de mil novecientos noventa y nueve, los ciudadanos secretarios de la misma dieron cuenta al
Pleno de la Iniciativa de Decreto que reforma y adiciona diversas disposiciones del Cdédigo
Civil para el Distrito Federal en Materia del Fuero Comun y para toda la Republica en Materia
Federal, del Cédigo Federal de Procedimientos Civiles y del Cédigo de Comercio, en materia
de contratos electrénicos, descrita en el presente dictamen. Habiéndose dictado el siguiente
tramite: "Turnese a la Comisién de Comercio".

TERCERO. En sesion celebrada por esta H. Camara de Diputados el dia veintidés de marzo del
2000, los ciudadanos secretarios de la misma dieron cuenta al Pleno de la Iniciativa de
Decreto de reformas y adiciones a diversas disposiciones del Cédigo Civil para el Distrito
Federal en Materia Comun y para toda la Republica en Materia Federal, del Cddigo Federal de
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Procedimientos Civiles, del Coédigo de Comercio y de la Ley Federal de Proteccién al
Consumidor, descrita en el presente dictamen. Habiéndose dictado el siguiente tramite:
"Turnese a las comisiones de Justicia y de Comercio, con opinién de la Comisién de
Distribucion y Manejo de Bienes de Consumo y Servicios".

CUARTO. Los miembros integrantes de las Comisiones de Justicia y de Comercio de la LVII
Legislatura procedieron al estudio de las iniciativas aludidas, habiendo efectuado mdultiples
razonamientos sobre la aplicacién de los conceptos contenidos en las iniciativas que se
discuten, en el siguiente sentido:

RESULTANDO Que la Comision de Comercio de la Camara de Diputados durante su LVII
Legislatura, en los meses de octubre y noviembre de 1999, organizé dos foros de consulta
especializada sobre el tema de la contratacién comercial por medios electrénicos en los que
se concluyd que deberian adoptarse los principios de la Ley Modelo de la Comision de
Naciones Unidas sobre el Derecho Mercantil Internacional y deberian realizarse algunas
modificaciones en el Cddigo Civil para el Distrito Federal en Materia Comun y para toda la
Republica en Materia Federal.

En los foros de referencia concurrieron los siguientes participantes: la Asociacion Mexicana de
la Industria de Tecnologias de Informacién, la empresa Seguridata, la empresa Cecoban
Soluciones Interbancarias, varios Corredores Publicos y Notarios del Distrito Federal, la
Camara Nacional de la Industria Electrénica de Telecomunicaciones e Informatica, la
Asociacion Mexicana de Estandares para el Comercio Electrdnico, la Asociacion Nacional del
Notariado Mexicano, el Colegio de Notarios del D.F., la Escuela Libre de Derecho, varios
Consultores Independientes, la Asociacion Nacional Mexicano, el Director General Juridico de
Banamex, Banorte, Microsoft México, la Comisién Federal de Competencia y el Lic. José Maria
Abascal, representante de México en la Comisidn de Naciones Unidas para el Derecho
Mercantil Internacional. En los eventos de referencia se concluyd que seria muy importante
incorporar los principios de la Ley Modelo de la Comisién de Naciones Unidas para el Derecho
Mercantil Internacional a la legislacion mexicana.

1) Iniciativa del 30 de abril de 1999.

El legislador proponente manifesté en el capitulo de exposicion de motivos de la iniciativa
presentada el 30 de abril de 1999, que el rapido desarrollo de los sistemas informaticos y de
comunicacion han llevado a buscar maneras mas rapidas para llevar a cabo la actividad
comercial, tales como los medios electronicos modernos que han contribuido a acortar las
distancias entre los participantes de la actividad comercial.

En la iniciativa del 30 de abril de 1999, se destaca que la legislacidon comercial y la lex
mercatoria en el contexto internacional han sido rebasadas, en razén de lagunas legales
nacionales que han constituido barreras u obstaculos al comercio, al exigir que para la validez
de los actos y contratos mercantiles, se utilice el papel. Precisamente mediante el
reconocimiento de la contratacidon por via electronica, se pretende que los actos asi
celebrados sean igualmente validos que aquellos celebrados por medio del papel.

El legislador proponente manifesté que para la elaboracién de la iniciativa del 30 de abril de
1999, se tomd como base juridica la Ley Modelo en materia de Comercio Electrénico de la
Comisiéon de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI),
habiéndose analizado el contexto, la legislacidon y la practica comercial mexicana, a fin de
lograr que aquella se adaptara de manera precisa a la realidad nacional.
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Asimismo se precisé que el régimen juridico mexicano sobre comercio electrénico deberia ser
compatible con el derecho internacional en materia de comercio electrénico, logrando asi el
principal objetivo de esa iniciativa, que es el de brindar mayor seguridad y certeza en las
transacciones electrénicas tanto nacionales como internacionales.

La Ley Modelo de Comercio Electrénico constituye una sugerencia de legislacién nacional que
la Organizaciéon de las Naciones Unidas propone a todos los paises del orbe para ser
adoptadas por los Congresos de los diferentes éstos, contribuyendo asi a la uniformidad
internacional de manera que se eliminen las diferencias en la legislacion interna de los paises,
se eliminen las diferencias juridicas de las leyes de los distintos Estados del orbe, y se
contribuya a la seguridad juridica internacional en el comercio electréonico. De este modo, la
Ley Modelo esta disefiada con el afdn de lograr un derecho "global" o uniforme, en el cual las
reglas juridicas sean similares entre las diferentes naciones. En particular, la Ley Modelo de
Comercio Electréonico se ha aplicado exitosamente en la Republica de Corea, Singapur y
dentro de los Estados Unidos de América en el estado de Illinois, ademas estan en proceso de
su adopcion los Congresos de Australia, Canada y de México. La actualizacion legislativa que
se pretende mediante la iniciativa toma en cuenta el principio de "neutralidad del medio", es
decir, la legislacion no hace referencia ni se compromete con ninguna tecnologia en
particular.

La importancia de estas reformas emana de una realidad consistente en el hecho de que los
medios de comunicacion modernos - tales como el correo electrénico y el intercambio
electrénico de datos - han difundido su uso con gran rapidez en las operaciones comerciales
tanto nacionales como internacionales, lo que hace presumir que este tipo de comunicacién
es y sera preponderante en el presente y en el futuro proximo.

Dado que la actividad comercial es vital para el desarrollo econémico de México, es necesaria
la correcta actualizaciéon de la legislacion mexicana sobre la materia. Considerando lo
incompleto de la legislacion comercial mexicana vigente, la presente iniciativa constituye un
instrumento para reconocer validez juridica a los actos, contratos o convenios comerciales
gue sean celebrados entre no presentes por via electréonica, del mismo modo que se reconoce
la de los actos celebrados mediante documentos consignados en papel, lo que se conoce
como el principio de "equivalente funcional". Asi, se busca facilitar el comercio electrénico
dando igualdad de trato a los contratos que tengan soporte informatico con relacion a
aquéllos que sean soportados en documentacion consignada en papel.

De momento, aspectos tales como la firma electronica, que representa el consentimiento de
las partes para la celebraciéon de un acto juridico determinado, no se considera pertinente
legislar sobre sus caracteristicas técnicas, en virtud de que se estaria contraviniendo el
principio de neutralidad en que se basa la Ley Modelo de la CNUDMI, al comprometerse la
legislacion con una tecnologia determinada, lo cual en su caso deberia ser normado de
manera temporal mediante la emision de una Norma Oficial Mexicana.

En razéon de lo expuesto, resulta congruente la intencion del legislador proponente con la
realidad legislativa nacional, a fin de incorporar la Ley Modelo de la CNUDMI a nuestro Codigo
de Comercio.

2) Iniciativa del 15 de diciembre de 1999.

En la exposicion de motivos de esta segunda iniciativa se razona que el uso de la
International Net "Internet" y de la World Wide Web "WWW", ha acelerado la transformacién
del comercio mundial y desde luego el nacional, en virtud de que permite el contacto
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instantaneo y barato entre vendedores, inversionistas, anunciantes y financieros de todas las
regiones del mundo.

Las oportunidades que ofrece el Comercio electrénico a las economias en desarrollo para
acelerar el crecimiento y saltar fases de transformacion econémica son numerosas.

Se menciona que la eficacia y competitividad de los agentes econdémicos en un mercado
competitivo depende del acceso a la informacién a un bajo costo. Asi, la aparicién de la
Internet, viene a revolucionar por completo la forma de hacer negocios y el funcionamiento
de la sociedad misma.

No obstante lo anterior, la ausencia de un ordenamiento juridico mexicano que reconozca la
validez de este tipo de transacciones de una manera segura desde un punto de vista juridico
se puede convertir en un obstaculo al comercio.

La presente iniciativa tiene como finalidad refrendar de una manera moderna la validez de la
contratacion a distancia, o entre no presentes, mediante la cual se celebran operaciones
comerciales muy importantes. No debe existir razén alguna para negar validez juridica a los
contratos celebrados por medio de mensajes electronicos, ya que cumplen con la finalidad, o
razén de ser de los requisitos establecidos por la ley a los contratos tradicionales, superando
inclusive en muchos aspectos a aquellos celebrados en papel. En virtud de lo cual los
contratos celebrados por medios electrénicos deben tener validez probatoria.

Por lo analizado y expuesto no puede ser ignorado, el desarrollo del Comercio electronico y
su crecimiento, el cual tendrd lugar exista o no exista ordenamiento legal alguno que
reconozca y regule de algin modo su desarrollo, en razon de lo cual se pretende crear un
adecuado marco legal que no obstruya las transacciones, y que ofrezca un nivel de seguridad
juridica aceptable. Se pretende incorporar en el Cddigo Civil para el Distrito Federal en
materia Comun y para toda la Republica en materia Federal, el concepto juridico "Mensaje de
datos", que implica el consentimiento otorgado por medios electrénicos.

Igualmente se introducen reformas para establecer que se reconoce la validez de la oferta y
la aceptacion o rechazo de la misma, realizadas a través de un Mensaje de Datos. También se
establece el reconocimiento de que el Mensaje de Datos electrdnico tiene la misma validez y
cumple el requisito de la forma escrita, que se exige para el contrato y demas documentos
legales que deben ser firmados por las partes. Asimismo, se reconoce que tanto la forma
escrita como la firma original, tiene cumplidos los requisitos legales para la validez de las
transacciones, tratdndose de un mensaje de datos.

En cuanto al Cédigo Federal de Procedimientos Civiles se introducen reformas por virtud de
las cuales se reconocen efectos juridicos, validez y fuerza probatoria de los mensajes de
datos. Se atiende igualmente al reconocimiento de los requisitos de autenticidad, integridad y
confiabilidad de la informacién, generada, comunicada o archivada a través de Mensajes de
Datos.

3) Iniciativa del 22 de marzo de 2000:
Por lo que respecta a esta iniciativa, el legislador proponente también manifesté que ésta

debia ser aprobada por esta Camara en virtud de los siguientes razonamientos contenidos en
la EXPOSICION DE MOTIVOS al tenor de lo siguiente:
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Actualmente es, cada vez mas clara la perspectiva de la "nueva" revolucién tecnoldgica que
enfrentamos. Importantes avances en la electronica han transformando la forma en que las
sociedades trabajan, aprenden y se comunican entre si. Las redes de informacién no sélo han
transformando los habitos de las sociedades sino también la forma en como operan las
empresas.

Cada vez es mayor la evidencia internacional de como las tecnologias de la informacién
contribuyen a mejorar la productividad de las empresas. El comercio electronico es un
elemento que permitird al sector productivo de nuestro pais aprovechar la revolucion
informatica actual pues representa una poderosa estrategia para impulsar la competitividad y
eficiencia de las empresas mexicanas de todos tamafios; sin embargo, también constituye un
enorme reto para el sector empresarial mexicano, el competir exitosamente en los mercados
globales, utilizando las herramientas tecnoldgicas mas convenientes. En 1997 habia en
nuestro pais cerca de 3.5 millones de computadoras y se espera que en 1999 la cifra supere
los 4.2 millones, mientras que los usuarios de Internet se estima que estaran por arriba de
los 2.2 millones en este afio, es decir, un crecimiento de 65 por ciento, una de las tasas de
crecimiento mas alto a nivel internacional.

Las empresas mexicanas han comenzado a modernizarse: el 70 por ciento de las operaciones
de comercio electronico en México se realizan en el segmento empresa-empresa. En México
se estima que hay mas de 4 mil empresas que han incorporado en sus operaciones
transacciones a través de medios electronicos. La mayoria de estas empresas utilizan el
intercambio electronico de datos (EDI), y muy pocas realizan transacciones a través de
Internet.

El gobierno también juega un papel importante en la tarea de promocién y desarrollo en el
uso de la informatica para mejorar el servicio a los usuarios. La utilizacion de sistemas
informaticos que hagan mas eficientes las relaciones entre gobierno, empresas y ciudadania
en general tiene un impacto positivo en la economia del pais.

Las dependencias gubernamentales trabajan para ofrecer mejores servicios, a través de
diferentes sistemas que estan al servicio de los empresarios y entre los que destacan: el
sistema de compras gubernamentales (Compranet), el sistema de informacién empresarial
(SIEM), el sistema de modernizacion registral (Siger), el sistema de comercializacion, precios
y promocién interna (Sicomepipi) y proximamente el Registro Nacional de Vehiculos
(Renave). La legislacion mexicana se limita a prever como Unicos medios para contratar entre
no presentes al correo y al telégrafo.

A la luz de tal disposicion, las partes de un contrato pueden acordar como mecanismo para
dar el consentimiento el uso de medios electrénicos, previa celebracion de un contrato marco
por escrito, a fin de evitar la repudiaciéon o violacidon de las obligaciones contraidas por las
partes; sin embargo, el uso de los medios electrénicos estaria limitado a lo exclusivamente
previsto en el contrato marco, y habria necesidad de adicionarlo o celebrar uno nuevo para
cualquier modalidad de las obligaciones originalmente contraidas.

En términos generales la legislacidon actual no reconoce el uso de los medios electrénicos de
manera universal, y en caso de un litigio el juez o tribunal tendran que allegarse de medios
de prueba indirectos para determinar que una operacion realizada por medios electrénicos es
o no valida. Esta situacion ha originado que empresas frenen sus inversiones orientadas a
realizar transacciones por medios electrénicos, debido a la incertidumbre legal en caso de
controversias.
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A nivel internacional se han hecho importantes esfuerzos juridicos por regular, lo que ha sido
denominado "comercio electrénico", por la Comision de las Naciones Unidas para el Derecho
Mercantil Internacional (UNCITRAL) la cual elaboré y ha sido la "Ley Modelo sobre Comercio
Electronico", propuesta a todos los Estados como guia para establecer o fortalecer la
legislacion que rige el uso de métodos de comunicacién y almacenamiento de informacion
sustitutivos del papel, y con ello dar valor juridico a la utilizacién de estos medios digitales.

Adicionalmente deben apreciarse los avances logrados en otros ambitos como el financiero, y
en general el ambito comudn, para que se reconozca la utilizacién de medios electrénicos
como una forma de manifestacidon de la voluntad de empresas y particulares para contraer
obligaciones. Por lo anterior, la presente iniciativa ha considerado que el sistema juridico
mexicano debe incluir las menciones necesarias para aprovechar los avances logrados no sélo
en el ambito comercial, sino también en otros campos, para que pueda lograrse una
interaccion en todos esos campos y los considere en su conjunto y no de manera aislada.

Es necesario dar valor probatorio al uso de medios electrénicos en los procesos
administrativos y judiciales, sin que quede al arbitrio del juez considerar su validez probatoria
en caso de controversia, debido a una ausencia de regulacion expresa.

Por lo anterior, se considera conveniente, adecuar el marco juridico mexicano.

En materia de Coédigo Civil, resulta necesario reconocer la posibilidad de que las partes
puedan externar su voluntad o solicitar algin bien o servicio mediante el uso de medios
electronicos, e incluso dar validez juridica al uso de medios de identificacién electrénica.

Asimismo se requiere actualizar los alcances de la legislacion civil vigente en lo relativo a los
actos que requieren de la forma escrita otorgada ante un fedatario publico, y que bien
pueden conservar e incluso fortalecer la seguridad juridica en beneficio de los obligados, si se
utilizan medios electrdnicos, opticos o cualquier otra tecnologia, conforme a un procedimiento
claro y particularmente descriptivo que acredite la atribucidon de informacién a una persona, y
asegure que ésta sera susceptible de consulta posterior.

Lo anterior hace indispensable determinar con claridad al ordenamiento civil aplicable en
materia federal, para lo cual se propone adecuar la denominacion del Cdédigo Civil para el
Distrito Federal en materia comln y para toda la Republica en materia federal por la de
Caddigo Civil Federal, en estricto apego al precepto constitucional que otorga a la Asamblea
Legislativa del Distrito Federal, competencia para legislar en materia civil para esa entidad
federativa.

Con relacién al Cédigo Federal de Procedimientos Civiles, se propone una adicién con el fin de
conceder efectos juridicos, validez y fuerza probatoria a la informacidon que conste en medios
electrénicos y con ello, se reconoceran efectos juridicos a las obligaciones que de
conformidad con el Coédigo Civil, contraigan las partes mediante el uso de medios
electronicos. En lo que se refiere al Cédigo de Comercio con la iniciativa que se presenta se
hard una amplia reforma al texto vigente, con lo cual se conseguira una legislacién mercantil
innovadora y al dia en aspectos informaticos, con ello se concedera la posibilidad de que los
comerciantes puedan ofertar bienes o servicios a través de medios electrdénicos, también
podran conservar la informacion que por ley deben llevar mediante medios electrénicos,
ademas de lo anterior se abrird un titulo de obligaciones mercantiles que retome los
conceptos manejados por el Derecho Comun, pero aplicados a actos de comercio.
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Por otra parte, si bien debe reconocerse la necesidad de contar con un marco juridico que
reconozca el uso de medios electrénicos, también dicho marco no debe olvidar la proteccion
al consumidor en el uso de esos medios.

En tal virtud, la presente iniciativa propone una adecuacién a la Ley Federal de Proteccién al
Consumidor, ordenamiento que en nuestro pais tiene por objeto promover y proteger los
derechos del consumidor, para incorporar las disposiciones minimas que aseguren los
derechos basicos del consumidor en las operaciones efectuadas a través del uso de medios
electronicos, épticos o de cualquier otra tecnologia, con base en los lineamientos emitidos por
la OCDE.

CONSIDERANDO Que la Exposicion de Motivos de las iniciativas antes descritas hacen
referencia a la revolucidn tecnoldgica que implica importantes avances en la electrénica que
han transformando la forma en que las sociedades mercantiles trabajan, aprenden y se
comunican entre si.

Que el comercio electronico es un elemento que permitird al sector productivo de nuestro
pais aprovechar la revolucion informatica actual pues representa una poderosa estrategia
para impulsar la competitividad y eficiencia de las empresas mexicanas de todos tamafos.
Que actualmente no existe un ordenamiento legal que regule las transacciones electrénicas y
que otorgue seguridad y certeza juridica a quienes las realizan.

Que es clara la necesidad de regular de manera especifica lo que es la interaccidon a distancia,
o aquella en que las partes no estan fisicamente presentes, la cual se ha convertido en una
parte indispensable de las relaciones interpersonales, de manera que gran parte de lo que
hacemos hoy en dia.

Que el sistema juridico mexicano debe incluir las menciones necesarias para aprovechar los
avances logrados no so6lo en el ambito comercial, sino también en otros campos. Que es
necesario dar valor probatorio al uso de medios electrénicos en los procesos administrativos y
judiciales, sin que quede al arbitrio del juez considerar su validez probatoria en caso de
controversia, debido a una ausencia de regulacion expresa.

Que la Ley Modelo sobre Comercio Electrénico, fue aprobada por la Comisién de las Naciones
Unidas para el Derecho Mercantil Internacional en su 29° periodo de sesiones después de
examinar las observaciones de los gobiernos y de las organizaciones interesadas. Que esta
Ley ha sido aplicada exitosamente en diversos paises y ciudades del mundo entero, ayudando
a estos a fortalecer la legislacibn que rige el uso de métodos de comunicacion y
almacenamiento de informacién sustitutivos a los que utilizan papel.

Que la adopcién de los principios de la ley modelo de la Comisiéon de Naciones Unidas para el
Derecho Mercantil Internacional, facilitaria el uso del comercio electrénico entre México y los
distintos paises del orbe.

Que tomando los principios de la Ley Modelo sobre Comercio Electrénico no contravienen
nuestra legislacién nacional y por el contrario contribuyen a la uniformidad de la legislaciéon
interna de los Estados sobre la materia.

Que las disposiciones incluidas en la Ley Modelo enuncian los rasgos minimos esenciales que
deben regir a lo que se conoce como comercio electrénico. Que la finalidad de la Ley Modelo
es la de ofrecer al legislador nacional un conjunto de reglas aceptables en el ambito
internacional que le permitan eliminar algunos de esos obstaculos juridicos con miras a crear
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un marco juridico que permita un desarrollo mas seguro de las vias electréonicas de
negociacion designadas por el nombre de "comercio electronico". Que la ausencia de un
régimen general del comercio electréonico puede resultar en la incertidumbre para el sano y
seguro desarrollo del comercio.

Que la Ley Modelo se basa en el reconocimiento de que los requisitos legales que prescriben
el empleo de la documentacién tradicional con soporte de papel constituyen el principal
obstaculo para el desarrollo de medios modernos de comunicacion. De modo que la Ley
Modelo sigue el principio conocido como "criterio del equivalente funcional", basado en un
analisis de los objetivos y funciones del requisito tradicional de la presentacidon de un escrito
consignado sobre papel con miras a determinar la manera de satisfacer sus objetivos y
funciones con técnicas del llamado comercio electrénico. Es decir, ese documento de papel
cumple funciones como las siguientes: proporcionar un documento legible para todos;
asegurar la inalterabilidad de un documento a lo largo del tiempo; permitir la reproduccion de
un documento a fin de que cada una de las partes disponga de un ejemplar del mismo
escrito; permitir la autenticacion de los datos consignados suscribiéndolos con una firma; vy
proporcionar una forma aceptable para la presentacion de un escrito ante las autoridades
publicas y los tribunales. Cabe sefalar que, respecto de todas esas funciones, la
documentacién consignada por medios electronicos puede ofrecer un grado de seguridad
equivalente al del papel y, en la mayoria de los casos, mucha mayor fiabilidad y rapidez,
especialmente respecto de la determinacidon del origen y del contenido de los datos, con tal
que se observen ciertos requisitos técnicos y juridicos. Que la adopcidon del criterio del
equivalente funcional no debe dar lugar a que se impongan normas de seguridad mas
estrictas a los usuarios del comercio electronico que las aplicables a la documentacion
consignada sobre papel.

Que la adopcidn de los principios de la Ley Modelo de la CNUDMI constituye lo que se conoce
como legislacién minima, en virtud de que enuncia los rasgos minimos esenciales referentes
al tema del comercio electréonico. Asi, "La Ley Modelo tiene por objeto enunciar los
procedimientos principios basicos para facilitar el empleo de las técnicas modernas de la
comunicacidon para consignar y comunicar informacién en diversos tipos de circunstancias."
Que las reformas y adiciones que se proponen son legislacién minima porgque no proponen
cambios a "otras normas de derecho interno relacionadas con las normas aplicables de
derecho administrativo, contractual, penal, de propiedad intelectual o de proteccion al
consumidor, las cuales quedan fuera del ambito asignado a la Ley Modelo.

Que la CNUDMI recomienda a los Estados que en la promulgacion de las leyes referentes a la
comunicacion y almacenamiento de informacidn sustitutivos de papel en materia de comercio
electrénico sea uniforme. En otras palabras, la Ley Modelo de la CNUDMI constituye un
conjunto de normas juridicas cuya adopcidon se propone a los gobiernos de los Estados, a fin
de la incorporen con los cambios minimos indispensables, con el objeto de "...determinar si
existe alguna disposicion de la Ley Modelo que tal vez convenga modificar en razén de alguna
circunstancia nacional particular." Para estos efectos se han efectuado cambios minimos
indispensables.

Que la Ley Modelo no contiene principios contrarios a la legislacion mercantil mexicana, vy
armoniza las diferencias entre los distintos sistema juridicos tanto de derecho escrito como
de derecho costumbrista, es decir estd disefiada para ser adaptada a la legislacion de
tradiciones juridicas distintas, entre otros los del Common Law o derecho costumbrista y los
de derecho escrito como seria el caso de la legislacién mexicana.
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Que para hacer una reforma eficiente se requieren hacer los cambios conducentes en el
Codigo Federal de Procedimientos Civiles en materia de valor probatorio de los mensajes de
datos, en el Cédigo Civil para el Distrito Federal en Materia Comun y para toda la Republica
en Materia Federal por lo que toca al perfeccionamiento de los convenios o contratos por
medio de mensajes de datos, y al Codigo de Comercio en materia de las obligaciones sobre
almacenamiento de la correspondencia de los comerciantes.

Se considera conveniente, adecuar el marco juridico mexicano, para dar seguridad juridica en
el uso de medios electronicos; facilitar las transacciones por estos medios, y lograr la
interaccion global e integral de los campos en que se utilizan los medios electrénicos, pues
las tendencias internacionales en esta materia hacen necesario que cada pais disefie e
implemente estrategias para aprovechar de la forma mas conveniente los beneficios de las
nuevas tecnologias. Con esta adecuacién al sistema juridico mexicano se lograra:

1.Fomentar el desarrollo de la infraestructura para poder acceder a los nuevos mercados
informaticos;

2.Fomentar el uso de medio electrénicos en las operaciones comerciales, y
3.Contar con un esquema juridico integral

En la iniciativa presentada el 19 de abril de 1999 por el Grupo Parlamentario del Partido
Accién Nacional se propone la adopcién literal de la Ley Modelo sobre Comercio Electrénico de
la Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (UNCITRAL, por
sus siglas en inglés). Por otra parte, la iniciativa presentada por ese mismo Grupo
Parlamentario el 15 de diciembre de ese afio, retoma los principios esenciales de dicha Ley
Modelo y propone la adecuacion de otros ordenamientos, es decir, que la segunda comprende
a la primera, en un sentido similar se establecen dichos principios en la iniciativa del 22 de
marzo de 2000, en tal virtud, lo procedente es dictaminar las iniciativas de 15 de diciembre
de 1999 y de 22 de marzo del 2000, presentadas por los grupos parlamentarios del Partido
Accion Nacional y del Partido Revolucionario Institucional, respectivamente.

Los integrantes de estas Comisiones proponemos respecto de las iniciativas de 15 de
diciembre de 1999 y de 22 de marzo del 2000, se efectlien las siguientes:

MODIFICACIONES

1.Esta Dictaminadora reconoce que a partir del primero de enero de 1999, las modificaciones
que el Congreso de la Unidn realice al Cédigo Civil produciran efectos exclusivamente en el
ambito federal, en virtud de ello se considera procedente la propuesta del Grupo
Parlamentario del Partido Revolucionario Institucional de modificar la denominacién actual de
este cuerpo normativo, por la de Cddigo Civil Federal, asi como modificar el articulo 1°, con
el fin de precisar su ambito material de validez.

2.La que dictamina también considera acertado reformar el articulo 1803 del Coddigo Civil,
para incorporar la posibilidad de que las partes puedan manifestar su voluntad u ofertar
algun bien o servicio mediante el uso de medios electrénicos. Sin embargo, en esta parte aln
cuando en el concepto coinciden las iniciativas que ahora se dictaminan, la presentada por el
Grupo Parlamentario del Partido Accion Nacional introduce la definicion de "Mensaje de
datos", entendiendo como tal la informacién generada, enviada, recibida, archivada o
comunicada por medios electrénicos, Opticos o a través de cualquiera otra tecnologia,
término que es utilizado a lo largo del todo el texto de su iniciativa. En tanto que la iniciativa
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del Grupo Parlamentario del Partido Revolucionario Institucional, hace referencia a lo largo de
su propuesta precisamente a la utilizacién de medios electrénicos, dpticos o de cualquier otra
tecnologia.

Al respecto, esta Dictaminadora considera mas acertada la segunda de las propuestas
mencionadas, dado que en el articulo 1803 se hace referencia a los medios para expresar el
consentimiento, mas que a la informacion generada, enviada, recibida, archivada o
comunicada por dichos medios.

3.En cuanto a la propuesta de adicion al articulo 1811 del Cdédigo Civil, presentada por el
Partido Accion Nacional, referente a la validez de la propuesta y aceptacion de la misma
hecha por medios electrdnicos, esta Dictaminadora considera necesario precisar la redaccion
de la adicién para precisar que tratandose de la propuesta y aceptacidén hechas a través de
medios electrénicos, épticos o de cualquier otra tecnologia no se requerira de estipulacion
previa entre los contratantes para que produzca efectos, como lo sefiala al dia de hoy dicho
articulo tratandose de la propuesta y aceptacion hechas por telégrafo. La redaccién quedaria
de la manera siguiente: "Articulo 1811.- ... Tratdndose de la propuesta y aceptacion hechas a
través de medios electrénicos, 6pticos o de cualquier otra tecnologia no se requerird de
estipulacion previa entre los contratantes para que produzca efectos."

4.Por lo que hace a la reforma al articulo 1834 del Cddigo Civil propuesta por el Grupo
Parlamentario del Partido Accion Nacional, esta Dictaminadora considera necesario también
establecer las disposiciones que regularan la exigencia de la forma escrita, cuando se utilicen
los medios electrénicos; sin embargo, coincide con el Grupo Parlamentario del Partido
Revolucionario Institucional, de que se requiere actualizar los alcances de la legislacién civil
vigente en lo relativo a los actos que requieren de la forma escrita otorgada ante un fedatario
publico, y que bien pueden conservar e incluso fortalecer la seguridad juridica en beneficio de
los obligados, si se utilizan medios electrénicos, 6pticos o cualquier otra tecnologia, conforme
a un procedimiento claro y particularmente descriptivo que acredite la atribucién de
informacion a una persona, y asegure que ésta sera susceptible de consulta posterior.

Por lo que se considera certera la adicion del articulo 1834 bis, con algunas precisiones en la
redaccién como a continuacién se sefala:

"Articulo 1834 bis.- Los supuestos previstos por el articulo anterior se tendran por cumplidos
mediante la utilizacién de medios electronicos, dpticos o de cualquier otra tecnologia, siempre
que la informacién generada o comunicada en forma integra a través de dichos medios sea
atribuible a las personas obligadas y accesible para su ulterior consulta, otorgando dicho
instrumento de conformidad con la legislacion aplicable que lo rige. En los casos en que la ley
establezca como requisito que un acto juridico deba otorgarse en instrumento ante fedatario
publico, éste y las partes obligadas podran generar, enviar, recibir, archivar o comunicar la
informacion que contenga los términos exactos en que las partes han decidido obligarse,
mediante la utilizacién de medios electrdnicos, opticos o de cualquier otra tecnologia, en cuyo
caso el fedatario publico, deberd hacer constar en el propio instrumento los elementos a
través de los cuales se atribuye dicha informacion a las partes y conservar bajo su resguardo
una version integra de la misma para su ulterior consulta, otorgando dicho instrumento de
conformidad con la legislacion aplicable que lo rige."

5.Se considera innecesaria la propuesta de adiciéon al articulo 217 del Cédigo Federal de
Procedimientos Civiles, hecha por el Grupo Parlamentario del Partido Accién Nacional, pues
sOlo reitera que tratandose de "mensaje de datos" (informacién generada o comunicada por
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medios electrénicos, Opticos o por cualquier otra tecnologia), se regird por los articulos
especificos: 210-A y 210-B de ese mismo Cédigo.

6.En cuanto a la adicion de los articulos 210-A y 210-B al Cédigo Federal de Procedimientos
Civiles, hecha por el Grupo Parlamentario del Partido Accién Nacional, que se refieren
respectivamente al reconocimiento juridico y a la valoracién probatoria de los "mensajes de
datos", esta Dictaminadora considera oportuno prever fusionar tales disposiciones en un solo
articulo, como sigue: "Articulo 210-A.- Se reconoce como prueba la informaciéon generada o
comunicada que conste en medios electrénicos, épticos o en cualquier otra tecnologia. Para
valorar la fuerza probatoria de la informacion a que se refiere el parrafo anterior, se estimara
primordialmente la fiabilidad del método en que haya sido generada, comunicada, recibida o
archivada y, en su caso, si es posible atribuir a las personas obligadas el contenido de la
informacion relativa y ser accesible para su ulterior consulta. Cuando la ley requiera que un
documento sea presentado y conservado en su forma original, ese requisito quedara
satisfecho si se acredita que la informacidén generada, comunicada, recibida o archivada por
medios electrénicos, oOpticos o de cualquier otra tecnologia, se ha mantenido integra e
inalterada a partir del momento en que se gener6 por primera vez en su forma definitiva y
ésta pueda ser accesible para su ulterior consulta."

7.Por lo que hace a la propuesta de reforma a los articulos 47, 48 y 49 del Cdédigo de
Comercio, hecha por el Grupo Parlamentario del Partido Accidon Nacional, relacionados con la
obligacion de los comerciantes de conservar todo tipo de documentos, incluyendo los
"mensajes de datos", con el objeto de que dicha obligacion no represente una carga
innecesaria de conservacion de documentos para los comerciantes, la que dictamina
considera adecuado acotarla a aquellos documentos en que se consignen contratos,
convenios o compromisos que den nacimiento a derechos y obligaciones. Asimismo, esta
Comisidn considera importante sefialar los requisitos minimos de conservacidén de originales,
asi como la autoridad facultada para emitir los requisitos para dicha conservacion.

8.Respecto de la propuesta de articulo 641 de la iniciativa hecha por el Grupo Parlamentario
del Partido Accion Nacional, de las definiciones ahi sefialadas so6lo se considera importante la
de mensaje de datos y sistema de informacidn, ya que los términos de emisor y destinatario
se explican por si mismos. Asimismo, el contenido del articulo 642 de dicha iniciativa sobre
los contratos mercantiles celebrados mediante el uso de medios electrénicos, se considera
mas adecuado incorporarlo en el articulo 80 del Cdédigo de Comercio, que es el precepto que
al dia de hoy regula los medios para la celebracién de los contratos, el mismo criterio se
aplica respecto del contenido del articulo 643 que habla de la conservacion de informacion,
pues la regulacion para tal efecto es mas adecuada incorporarla en el articulo 49 del Coédigo
de Comercio, en la que so6lo habrd que agregar el supuesto de conservacion, por lo que
dichos articulos quedarian de la manera siguiente:

"Articulo 49.- Los comerciantes estan obligados a conservar por un plazo minimo de diez
afos los originales de aquellas cartas, telegramas, mensajes de datos o cualesquiera otros
documentos en que se consignen contratos, convenios o compromisos que den nacimiento a
derechos y obligaciones. Para efectos de la conservacion o presentacion de originales, en el
caso de mensajes de datos, se requerird que la informacién se haya mantenido integra e
inalterada a partir del momento en que se gener6 por primera vez en su forma definitiva y
sea accesible para su ulterior consulta. La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
emitird la Norma Oficial Mexicana que establezca los requisitos que deberan observarse para
la conservacién de mensajes de datos".
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"Articulo 641.- En los actos de comercio podran emplearse los medios electrénicos, dpticos o
cualquier otra tecnologia. Para efecto del presente Cddigo, a la informaciéon generada,
enviada, recibida, archivada o comunicada a través de dichos medios se le denominara
mensaje de datos."

"Articulo 642.- Salvo pacto en contrario, se presumira que el mensaje de datos proviene del
emisor si ha sido enviado:

I.- Usando medios de identificacion, tales como claves o contrasefias de él, o;

II.- Por un sistema de informacion programado por el emisor o en su nombre para que opere
automaticamente.

Para efecto de este Codigo, se entiende por sistema de informacién cualquier medio
tecnoldgico utilizado para operar mensajes de datos.

9.Ademads, en este mismo sentido esta Comision considera que el contenido de los nuevos
articulos 644 y 645 que propone el Grupo Parlamentario del Partido Accién Nacional debe
homologarse a la propuesta de contenido del articulo 1834 bis del Cddigo Civil, para quedar
como sigue:

"Articulo 645.- Cuando la ley exija la forma escrita para los contratos y la firma de los
documentos relativos, esos supuestos se tendran por cumplidos tratdndose de mensaje de
datos siempre que éste sea atribuible a las personas obligadas y accesible para su ulterior
consulta. En los casos en que la ley establezca como requisito que un acto juridico deba
otorgarse en instrumento ante fedatario publico, éste y las partes obligadas podran, a través
de mensajes de datos, expresar los términos exactos en que las partes han decidido
obligarse, en cuyo caso el fedatario publico, debera hacer constar en el propio instrumento
los elementos a través de los cuales se atribuyen dichos mensajes a las partes y conservar
bajo su resguardo una version integra de los mismos para su ulterior consulta, otorgando
dicho instrumento de conformidad con la legislacién aplicable que lo rige."

10.Por lo que hace al articulo 646, que refiere a las reglas de conservacién, dicha disposicién
la que dictamina la considera mas adecuada incorporarla en el articulo 49 del Cdédigo de
Comercio, ya que la acota, como se ha sefialado, a aquellos documentos en que se consignen
contratos, convenios 0 compromisos que den nacimiento a derechos y obligaciones.

11.En cuanto al contenido del articulo 647 iniciativa hecha por el Grupo Parlamentario del
Partido Accién Nacional, que se refiere a la validez y fuerza obligatoria a la manifestacién de
la voluntad hecha por "mensaje de datos", se considera oportuna, pero debe incorporarse en
la parte adjetiva del Cdédigo de Comercio, como lo propone el Partido Revolucionario
Institucional mediante la adicién del articulo 1298-A.

12.Esta Dictaminadora considera importante establecer en el Cdédigo de Comercio, como lo
propone el Grupo Parlamentario del Partido Accion Nacional, las disposiciones que regulen lo
relativo a mensajes de datos que requieran de un acuse de recibo y del lugar en que se
tendra pro expedido un mensaje de datos, por lo que deben preverse en los articulos 644 y
646, lo siguiente: "Articulo 644.- Tratandose de la comunicacién de mensajes de datos que
requieran de un acuse de recibo para surtir efectos, bien sea por disposicién legal o por asi
requerirlo el emisor, se considerara que el mensaje de datos ha sido enviado, cuando se haya
recibido el acuse respectivo. Salvo prueba en contrario, se presumirad que se ha recibido el
mensaje de datos cuando el emisor reciba el acuse correspondiente." "Articulo 646.- Salvo
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pacto en contrario, el mensaje de datos se tendrd por expedido en el lugar donde el emisor
tenga su domicilio y por recibido en el lugar donde el destinatario tenga el suyo."

13.Esta Dictaminadora, en atencién al contenido del Libro Tercero y de su Unico Titulo que se
propone denominado "Del Comercio Electrénico", y a que el Libro Segundo del Cédigo de
Comercio se refiere al comercio terrestre, considera que la ubicacion del nuevo Titulo es mas
apropiada en el contexto de este Libro Segundo, para lo cual se modificaria la denominacién
del mismo por la de "Comercio en general", y se incorporaria en su Titulo II que se llamaria
"Del Comercio Electrénico", a partir del articulo 89, actualmente derogados, de tal forma que
los articulos 641 a 646 antes mencionados pasarian a ser los numerales 89 a 94 del Cddigo
de Comercio.

14.Por otra parte, a esta Comision le fue turnada también para su dictamen una iniciativa
presentada el pasado 9 de diciembre de 1999 por los Diputados integrantes de los Grupos
Parlamentarios del Partido Accién Nacional, del Partido Revolucionario Institucional y del
Partido Verde Ecologista de México, entre las propuestas de reforma y adicidon contenidas en
la misma se encuentra una modificacion al Cédigo de Comercio en la parte que regula el
Registro Publico de Comercio operado por medios electronicos.

Dicha modificacién propone reformar el articulo 18 del Cédigo de Comercio para sefalar que
la operacién del Registro Publico de Comercio estara a cargo de la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial, y de las autoridades responsables del registro publico de la propiedad de
los Estados y en el Distrito Federal, en términos del propio Cddigo, y de los convenios de
coordinacién que se suscriban conforme a lo dispuesto por el articulo 116 de la Constitucion
Politica de los Estados Unidos Mexicanos. Asimismo, se propone que para tal efecto, existan
en cada entidad federativa, las oficinas del Registro Publico de Comercio que demande el
trafico mercantil, con el objeto de mejorar la administracion y operacion del mismo, y hacerlo
uniforme, eficiente y seguro para la sociedad. De igual forma, se propone reformar el articulo
20, para sefialar que el Registro Publico de Comercio operara con un programa informatico y
con una base de datos central, la cual estara interconectada mediante medios electrénicos
con las bases de datos que sobre este Registro se integren en las oficinas estatales.

Con dicho programa informatico, se realizard la captura, almacenamiento, custodia,
seguridad, consulta, reproduccidon, verificacion, administracion y transmision de la
informacion registral. Con ello se automatizara la inscripcién y la consulta de los actos
registrales, y se sustituira al tradicional esquema de libros y folios mercantiles previstos en la
normatividad vigente a nivel de reglamento. Las bases de datos estatales del Registro Publico
de Comercio, se integrardan con la informacion incorporada por medio del programa
informatico, respecto de cada inscripcién o anotacion de los actos mercantiles inscribibles, y
la base central con la informacidon que los responsables del Registro incorporen en las bases
de datos estatales. Dicha base central tendra por objeto resguardar a nivel nacional los
asientos registrales en materia mercantil. Ademads, para garantizar la seguridad sobre el
resguardo de la informacion registral, se dispone que las bases de datos cuenten con, al
menos, un respaldo electrénico.

El programa informatico serd establecido por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.
Dicho programa y las bases de datos del Registro Publico de Comercio, seran propiedad del
Gobierno Federal. En caso de existir discrepancia o presuncion de alteracidon de la informacién
del Registro Publico de Comercio contenida en alguna base de datos estatal, o sobre
cualquier otro respaldo que hubiere, prevalecerd la informacion registrada en la base de
datos central, salvo prueba en contrario. La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
establecera los formatos, que seran de libre reproduccién, asi como los datos, requisitos y
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demas informacidn necesaria para llevar a cabo las inscripciones, anotaciones y avisos
respectivos, lo que debera publicarse en el Diario Oficial de la Federacion.

Se propone también la adicion del articulo 20-A, para sefalar las atribuciones de los
responsables de las oficinas del Registro Publico de Comercio, entre las que se encuentran la
de aplicar las disposiciones del Cédigo de Comercio sobre Registro Publico de Comercio en el
ambito de la entidad federativa correspondiente; ser depositario de la fe publica registral
mercantil, para cuyo ejercicio se auxiliaran de los registradores de la oficina a su cargo;
permitir la consulta de los asientos registrales que obren en el Registro, asi como expedir las
certificaciones que les soliciten, y operar el programa informatico del sistema registral
automatizado en la oficina a su cargo.

Acorde con el nuevo sistema, se sugiere reformar los articulos 21 y 23 para establecer la
existencia de un folio electrénico por cada comerciante o sociedad, y que las inscripciones se
haran en la oficina del Registro Publico de Comercio del domicilio del comerciante, es decir,
las inscripciones se haran en atencidn al sujeto que origina el acto a inscribir, con lo cual se
eliminara la posibilidad de diversas interpretaciones sobre la oficina en la que deben
tramitarse las mismas, salvo que la ley establezca otro procedimiento.

Se propone la adicién del articulo 21-A, para prever como bases que regiran el procedimiento
registral para la inscripcion de actos mercantiles en el Registro Publico de Comercio, el que
sera automatizado y sujeto a plazos maximos de respuesta; constard de las fases de
recepcion, analisis, calificacion y emision de la boleta que acredite la inscripcién, y se
autorizara la inscripcion en la base de datos mediante firma electrénica, con el fin de generar
o adicionar el folio mercantil electrénico correspondiente.

Con esta disposicion, se establece el fundamento legal para el uso del procedimiento registral
automatizado y de nuevos instrumentos juridicos como la forma precodificada, la firma
electrdnica, la base de datos y el folio electronico mercantil, los cuales simplifican y agilizan la
inscripcion de los actos mercantiles en beneficio del publico usuario. Conforme a dichas bases
en el reglamento respectivo, se desarrollara el nuevo procedimiento registral.

Se propone la adicién del articulo 21-B, para prever que la prelacién entre derechos sobre
dos o mas actos que se refieran a un mismo folio mercantil electronico, se determinara por el
numero de control que otorgue el Registro, cualquiera que sea la fecha de su constitucidon o
celebracion, en atencion al principio de primero en tiempo, primero en derecho, que de igual
manera brinda seguridad juridica respecto de los actos inscritos en el Registro Publico de
Comercio.

Asimismo, se propone reformar el articulo 22 para sefalar que cuando, conforme a la ley,
algun acto o contrato deba inscribirse en el Registro Publico de la Propiedad o en registros
especiales, su inscripcion en dichos registros sera bastante para que surtan los efectos
correspondientes del Derecho Mercantil, siempre y cuando en el Registro Publico de Comercio
se tome razéon de dicha inscripcion y de las modificaciones a la misma, a fin de que la
informacion que se refiera en ambos registros sea consistente.

Conforme a lo dispuesto en la Ley de Inversion Extranjera y en la Ley General de Sociedades
Mercantiles, se propone reformar el articulo 24, para sefialar que las sociedades extranjeras
deberan acreditar para su inscripcion en el Registro Publico de Comercio, estar constituidas
conforme a las leyes de su pais de origen, y autorizadas por la Secretaria de Comercio vy
Fomento Industrial para ejercer el comercio, sin perjuicio de lo establecido en los tratados o
convenios internacionales. Asimismo, se propone la reforma a los articulos 25 y 26, para
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sefialar que los actos que conforme al Cédigo de Comercio u otras leyes deban inscribirse en
el Registro Publico de Comercio, constaran en instrumentos publicos otorgados ante notario o
corredor publico; resoluciones y providencias judiciales o administrativas certificadas;
documentos privados ratificados ante notario o corredor publico, o autoridad judicial
competente, segun corresponda, o los demas documentos inscribibles de conformidad con
otras leyes, y que tratandose de documentos de procedencia extranjera que se refieran a
actos inscribibles, deberan constar previamente en instrumento publico otorgado ante notario
o corredor publico.

También se propone reformar el articulo 27 para prever que los actos registrables que no se
inscriban, sélo surtiran efectos entre quienes los celebren, pues tal disposicién obedece al
principio de publicidad del Registro Publico de Comercio, y que es requisito para que dichos
actos se tengan por realizados frente a terceros, con el objeto de otorgar seguridad juridica a
estos Ultimos. Se propone la reforma del articulo 30, para desarrollar el principio de
publicidad de la informacion del Registro Publico de Comercio, que implica permitir a quien lo
solicite, la consulta de la informacién de los actos inscritos, asi como expedir las
certificaciones correspondientes. También se propone la adicion de los articulos 30-A y 30-B,
para establecer la posibilidad de que las personas que asi lo soliciten y cuenten con los
recursos necesarios, accedan a la base de datos del Registro Publico de Comercio, sin que
ello impliqgue en ningln caso inscribir o modificar los asientos registrales.

Tratéandose de notarios y corredores publicos, dicha autorizacidn permitird, ademas, el envio
de informacion por medios electrdnicos al Registro, y el sistema generard un acuse de recibo
electronico que contendra los datos generales para identificar el acto a inscribir y el nimero
progresivo que le corresponda a la misma, en la entidad federativa en donde se lleve a cabo
el tramite, el cual servird de constancia al fedatario para efectos de la prelacion de la
inscripcién del acto en el Registro Publico de Comercio.

Los notarios y corredores publicos que soliciten dicha autorizacion, deberan otorgar una
fianza, a favor de la Tesoreria de la Federacién, y registrarla ante la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial, para garantizar la reparacién de los dafios que pudieran ocasionar a los
particulares en la operacion del programa informatico, y en el caso de que estén obligados
por la ley de la materia a garantizar el ejercicio de sus funciones, solo otorgaran dicha fianza
por un monto equivalente a la diferencia entre la establecida en el Cédigo y la otorgada.

Para efecto de estas autorizaciones, la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial
certificard los medios de identificacion que utilicen las personas autorizadas para firmar
electréonicamente la informacion relacionada con el Registro Publico de Comercio y demas
usuarios del mismo, y ejerceran el control de estos medios, a fin de salvaguardar la
confidencialidad de la informacién que se remita por esta via.

La reforma a los articulos 31 y 32, y la adicidén del 32-A, tienen por objeto prever los casos en
gue se puede denegar la inscripcidn de actos que se presenten para su registro, que hasta
hoy se prevén a nivel de una disposicion reglamentaria, y para establecer los supuestos y
procedimientos para solicitar la rectificacion y la cancelacidn de las inscripciones.

Se establece un régimen transitorio, pues no obstante que las nuevas disposiciones de
caracter substantivo entrarian en vigor al dia siguiente de la publicacién del Decreto
respectivo, las relativas a cuestiones de cardcter técnico entraran conforme a supuestos
diferentes. En este sentido, se establece que el procedimiento registral de manera
automatizada, conforme a las nuevas disposiciones, debera iniciarse a mas tardar el 30 de
noviembre del ano 2000. Para tal efecto, se prevé que la Secretaria de Comercio y Fomento
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Industrial proporcione, a partir de la entrada en vigor de las nuevas disposiciones, y a mas
tardar el 31 de agosto del afio 2000, a cada uno de los responsables de las oficinas del
Registro Publico de Comercio, el programa informatico del sistema registral automatizado, la
asistencia y capacitacion técnicas, asi como la documentacién de apoyo necesaria para la
implementacién del sistema.

Ademas, se sefala que en tanto se expide el nuevo Reglamento del Registro Publico de
Comercio, se seguiran aplicando las disposiciones previstas en el Reglamento del Registro
Puablico de Comercio, publicado en el Diario Oficial de la Federacion del 22 de enero de 1979,
relativas al sistema, documentos sujetos a inscripcion, indices, condiciones requeridas para la
practica de las inscripciones, y el recurso registral, siempre que no se opongan a lo
establecido en las nuevas disposiciones.

Por lo que hace a la captura del acervo histérico del Registro Publico de Comercio, se prevé
que deberd concluirse en términos de los convenios de coordinacién correspondientes a mas
tardar el 30 de noviembre del 2002. Para ello, la Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial, en coordinacién con los gobiernos estatales, determinard los procedimientos de
recepcion de los registros de los actos mercantiles que hasta la fecha de la entrada en vigor
del presente Decreto, efectuaban los oficios de hipotecas y los jueces de primera instancia del
orden comun, y de integracion a las bases de datos central y estatales. Dicha recepcion
deberd efectuarse en un plazo maximo de 180 dias contados a partir de la entrada en vigor
de este Decreto. Asimismo, se dispone que las solicitudes de inscripciéon de actos mercantiles
en el Registro Publico de Comercio y los recursos iniciados con anterioridad a la entrada en
vigor del presente Decreto, se substanciaran y resolveran, hasta su total conclusion,
conforme a las disposiciones que les fueron aplicables al momento de iniciarse o
interponerse. Se senala también que la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial debera
publicar en el Diario Oficial de la Federacion, los lineamientos y formatos a que se refiere la
reforma y adicion propuesta, en un plazo maximo de 90 dias, contados a partir de la fecha de
la entrada en vigor del Decreto que se propone.

15.Esta Dictaminadora, en atencidon a que las iniciativas en materia de comercio electrénico
objeto del presente dictamen, como se ha sefialado, pretenden una adecuacion integral al
sistema juridico mexicano, y que, como se menciona en la exposicion de motivos de la
presentada por el Partido Revolucionario Institucional, el gobierno también juega un papel
importante en la tarea de promocidn y desarrollo en el uso de la informatica para mejorar el
servicio a los usuarios, y que las dependencias gubernamentales trabajan para ofrecer
mejores servicios, a través de diferentes sistemas que estan al servicio de los empresarios y
entre los que destaca el sistema de modernizacidon registral denominado SIGER, el cual para
su éxito requiere de la modificacion al marco juridico que lo regula, considera oportuno y
procedente incorporar la iniciativa conjunta que en esta materia han presentado los Grupos
Parlamentarios del Partido Accion Nacional, del Partido Revolucionario Institucional y del
Partido Verde Ecologista de México, misma que ha sido descrita en el inciso anterior, con el
objeto de lograr una verdadera reforma integral. Dicha reforma permitiria el uso de medios
electrénicos para la administracion del Registro Publico de Comercio y por parte de los
fedatarios publicos, elemento coincidente con los vertidos en las iniciativas de los grupos
parlamentarios del Partido Accion Nacional y del Partido Revolucionario Institucional, en
materia de comercio electrénico.

16.La que dictamina propone la incorporacién de la propuesta indicada en los dos incisos
precedentes con algunas precisiones. En los articulos 20 y 21 bis del Cdédigo de Comercio
relativos a la organizacion, administracion y operacion del Registro Publico de Comercio, se
ha precisado la denominacién de bases de datos estatales sustituyendo esta referencia por la
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de bases de datos del Registro Publico de Comercio ubicadas en las entidades federativas, a
fin de que tal referencia no sélo incluya a los estados sino también al Distrito Federal. Por lo
que dichos articulos quedaran redactados de la manera siguiente: "Articulo 20.- El Registro
Puablico 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 contaran con al menos un respaldo electrénico. Mediante el programa
informatico se realizard la captura, almacenamiento, custodia, seguridad, consulta,
reproduccién, verificacién, administracion y transmisién de la informacion registral. Las bases
de datos del Registro Publico de Comercio en las entidades federativas se integraran con el
conjunto de la informacién incorporada por medio del programa informatico de cada
inscripcidon o anotacién de los actos mercantiles inscribibles, y la base de datos central con la
informacion que los responsables del Registro incorporen en las bases de datos ubicadas en
las entidades federativas.

El programa informatico serad establecido por la Secretaria. Dicho programa y las bases de
datos del Registro Publico de Comercio, seran propiedad del Gobierno Federal. En caso de
existir discrepancia o presuncion de alteracién de la informacién del Registro Publico de
Comercio contenida en la base de datos de alguna entidad federativa, o sobre cualquier otro
respaldo que hubiere, prevalecera la informacién registrada en la base de datos central, salvo
prueba en contrario. La Secretaria establecera los formatos, que seran de libre reproduccion,
asi como los datos, requisitos y demas informacidn necesaria para llevar a cabo las
inscripciones, anotaciones y avisos a que se refiere el presente Capitulo. Lo anterior debera
publicarse en el Diario Oficial de la Federacion.

"Articulo 21 bis.- El procedimiento para la inscripcidn de actos mercantiles en el Registro
Publico de Comercio se sujetara a las bases siguientes:

I.- Sera automatizado y estara sujeto a plazos maximos de respuesta;

II.- Constara de las fases de: Recepcion, fisica o electronica de una forma precodificada,
acompafiada del instrumento en el que conste el acto a inscribir, pago de los derechos,
generacion de una boleta de ingreso y del nimero de control progresivo e invariable para
cada acto; Analisis de la forma precodificada y la verificacidon de la existencia o inexistencia
de antecedentes registrales y, en su caso, preinscripcion de dicha informacién a la base de
datos ubicada en la entidad federativa; Calificacidén, en la que se autorizara en definitiva la
inscripcion en la base de datos mediante la firma electrénica del servidor publico competente,
con lo cual se generara o adicionara el folio mercantil electrénico correspondiente, y Emision
de una boleta de inscripcion que sera entregada fisica o electrénicamente. El reglamento del
presente Capitulo desarrollard el procedimiento registral de acuerdo con las bases
anteriores."

Tal precision también se efectla en lo conducente en el articulo quinto transitorio. Asimismo,
se propone que la inscripcion de documentos de procedencia extranjera puedan constar
previamente en instrumentos otorgados ante notario o corredor publico, y que las sentencias
dictadas en el extranjero se registren Unicamente por orden de la autoridad judicial mexicana
competente, y de acuerdo con las disposiciones internacionales aplicables. Lo anterior, con la
finalidad de atender a los diversos tratados y convenios internacionales de los que México es
parte, por lo que dicho articulo quedaria redactado de la manera siguiente: "Articulo 26.- Los
documentos de procedencia extranjera que se refieran a actos inscribibles podran constar
previamente en instrumento publico otorgado ante notario o corredor publico, para su
inscripcidn en el Registro Publico de Comercio.
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Las sentencias dictadas en el extranjero soélo se registraran cuando medie orden de autoridad
judicial mexicana competente, y de conformidad con las disposiciones internacionales
aplicables."

17.Destaca de la Iniciativa presentada por el grupo parlamentario del Partido Revolucionario
Institucional, la propuesta de reforma y adicién a la Ley Federal de Protecciéon al Consumidor,
para promover y proteger los derechos de los consumidores en las operaciones efectuadas a
través del uso de medios electrénicos, pues prevé las obligaciones de los proveedores en este
tipo de transacciones, por lo que esta Dictaminadora considera procedente y oportuno el
planteamiento sefialado, pues con ello expresamente se garantiza de manera integral la
proteccion de los derechos de los consumidores en este tipo de operaciones.

No obstante lo anterior, debe considerarse que la experiencia actual en nuestro pais
relacionada con consumidores en transacciones realizadas a través de medios electrénicos es
escasa, por lo que en todo caso debe considerarse la experiencia internacional en esta
materia, para reformar nuestra legislaciéon de proteccion consumidor, pues la que dictamina
considera que, sin perjuicio de los principios que tradicionalmente ha consagrado el derecho
mexicano a favor de los consumidores, es necesario que se desarrolle esta nueva etapa de
proteccion en la realizacidn de operaciones a través de medios electrénicos.

En este sentido esta Dictaminadora ha considerado necesario fortalecer conceptos como el de
seguridad y confidencialidad, indispensables en este tipo de medios como ningun otro que
hasta hoy haya inspirado las disposiciones vigentes, y la obligacion del proveedor de
proporcionar al consumidor, antes de celebrar la transaccion, su domicilio fisico, nimero
telefonicos y demas medios a los que pueda acudir el propio consumidor a presentarle
reclamaciones o solicitarle aclaraciones.

Dentro de este contexto al redefinir el objetivo de la reforma en materia de proteccion al
consumidor, la Dictaminadora estima que no obstante que la propuesta presentada por el
Grupo Parlamentario del Partido Revolucionario Institucional prevé, en el segundo articulo 76
bis, la reduccion del plazo de reflexion previsto en el articulo 56 de la Ley Federal de
Protecciéon al Consumidor, a 48 horas tratdndose de transacciones realizadas a través de
medios electronicos, Opticos o de cualquier otra tecnologia, propuesta inspirada en la
celeridad de este tipo de transacciones, no se inserta en los principios que se establecen en
los textos internacionales que se invocan en la propia iniciativa del Partido Revolucionario
Institucional, particularmente los lineamientos de la Organizacién para la Cooperacién y
Desarrollo Econdmico (OCDE), por lo que en atencidn al razonamiento invocado en el parrafo
segundo de este apartado es conveniente suprimir esta propuesta, en atencion a la especial
naturaleza de las transacciones de comercio electrénico. En virtud de lo anteriormente
expuesto, los integrantes de esta Comision sometemos a la consideracion de esta Asamblea
el siguiente:

DICTAMEN Por las anteriores consideraciones, resultandos y conforme a las modificaciones
gue se sugieren, mismas que tienen como propodsito alcanzar una mayor certidumbre y
seguridad juridicas, y previa opinion de la Comisidon de Distribuciéon y Manejo de Bienes de
Consumo y Servicios, estas Comisiones Unidas de Justicia y de Comercio, con fundamento en
los articulos 39, 44 y 45 de la Ley Organica del Congreso General de los Estados Unidos
Mexicanos, y 87 y 88 del Reglamento para el Gobierno Interior del Congreso General de los
Estados Unidos Mexicanos, presentan a su consideracion, andlisis, debate y, en su caso,
aprobacién, el siguiente: "DECRETO POR EL QUE SE 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
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PROCEDIMIENTOS CIVILES, DEL CODIGO DE COMERCIO Y DE LA LEY FEDERAL DE
PROTECCION AL CONSUMIDOR.

ARTICULO PRIMERO.- Se modifica la denominacién del Cédigo Civil para el Distrito Federal en
Materia Comun y para toda la Republica en Materia Federal, y con ello se reforman sus
articulos 1°, 1803, 1805 y 1811, y se le adiciona el articulo 1834 bis, para quedar como
sigue:

"CODIGO CIVIL FEDERAL Articulo 1°.- Las disposiciones de este Cddigo regiran en toda la
Republica en asuntos del orden federal.

Articulo 1803.- El consentimiento puede ser expreso o tacito, para ello se estard a lo
siguiente:

Serd expreso cuando la voluntad se manifiesta verbalmente, por escrito, por medios
electrdénicos, Opticos o por cualquier otra tecnologia, o por signos inequivocos, y El tacito
resultara 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 fijacion de plazo para
aceptarla, el autor de la oferta queda desligado si la aceptacidon no se hace inmediatamente.
La misma regla se aplicara a la oferta hecha por teléfono o a través de cualquier otro medio
electrdnico, Optico o de cualquier otra tecnologia que permita la expresion de la oferta y la
aceptacion de ésta en forma inmediata.

Articulo 1811.- ... Tratdndose de la propuesta y aceptacién hechas a través de medios
electrénicos, Opticos o de cualquier otra tecnologia no se requerird de estipulacion previa
entre los contratantes para que produzca efectos.

Articulo 1834 bis.- Los supuestos previstos por el articulo anterior se tendran por cumplidos
mediante la utilizacién de medios electronicos, dpticos o de cualquier otra tecnologia, siempre
que la informacion generada o comunicada en forma integra, a través de dichos medios sea
atribuible a las personas obligadas y accesible para su ulterior consulta.

En los casos en que la ley establezca como requisito que un acto juridico deba otorgarse en
instrumento ante fedatario publico, éste y las partes obligadas podran generar, enviar,
recibir, archivar o comunicar la informacidon que contenga los términos exactos en que las
partes han decidido obligarse, mediante la utilizacién de medios electrénicos, dpticos o de
cualquier otra tecnologia, en cuyo caso el fedatario publico, deberd hacer constar en el propio
instrumento los elementos a través de los cuales se atribuye dicha informacién a las partes y
conservar bajo su resguardo una version integra de la misma para su ulterior consulta,
otorgando dicho instrumento de conformidad con la legislacidén aplicable que lo rige."

ARTICULO SEGUNDO.- Se adiciona el articulo 210-A al Cdédigo Federal de Procedimientos
Civiles, en los términos siguientes: "Articulo 210-A.- Se reconoce como prueba la informacion
generada o comunicada que conste en medios electréonicos, 6pticos o en cualquier otra
tecnologia.

Para valorar la fuerza probatoria de la informacidon a que se refiere el parrafo anterior, se
estimara primordialmente la fiabilidad del método en que haya sido generada, comunicada,
recibida o archivada y, en su caso, si es posible atribuir a las personas obligadas el contenido
de la informacidn relativa y ser accesible para su ulterior consulta.
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Cuando la ley requiera que un documento sea conservado y presentado en su forma original,
ese requisito quedara satisfecho si se acredita que la informacion generada, comunicada,
recibida o archivada por medios electrénicos, épticos o de cualquier otra tecnologia, se ha
mantenido integra e inalterada a partir del momento en que se generd por primera vez en su
forma definitiva y ésta pueda ser accesible para su ulterior consulta."

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; el Titulo II que se denominara "Del Comercio Electrénico", que
comprendera los articulos 89 a 94, y se modifica la denominacién del Libro Segundo del
Codigo de Comercio, disposiciones todas del referido Cédigo de Comercio, para quedar como
sigue:

"Articulo 18.- En el Registro Publico de Comercio se inscriben los actos mercantiles, asi como
aquellos que se relacionan con los comerciantes y que conforme a la legislacién lo requieran.
La operacion del Registro Publico de Comercio estd a cargo de la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial, en adelante la Secretaria, y de las autoridades responsables del registro
publico de la propiedad en los estados y en el Distrito Federal, en términos de este Cddigo y
de los convenios de coordinacién que se suscriban conforme a lo dispuesto por el articulo 116
de la Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

Para estos efectos existiran las oficinas del Registro Publico de Comercio en cada entidad
federativa que demande el trafico mercantil.

La Secretaria emitird los lineamientos necesarios para la adecuada operacion del Registro
Publico de Comercio, que deberan publicarse en el Diario Oficial de la Federacién.

Articulo 20.- El Registro Publico 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 contaran con al menos un respaldo electrénico.
Mediante el programa informatico se realizard la captura, almacenamiento, custodia,
seguridad, consulta, reproduccidn, verificacion, administracion y transmision de la
informacion registral. Las bases de datos del Registro Publico de Comercio en las entidades
federativas se integraran con el conjunto de la informacién incorporada por medio del
programa informatico de cada inscripcion o anotacion de los actos mercantiles inscribibles, y
la base de datos central con la informacién que los responsables del Registro incorporen en
las bases de datos ubicadas en las entidades federativas. El programa informatico sera
establecido por la Secretaria. Dicho programa y las bases de datos del Registro Publico de
Comercio, seran propiedad del Gobierno Federal. En caso de existir discrepancia o presuncion
de alteraciéon de la informacion del Registro Publico de Comercio contenida en la base de
datos de alguna entidad federativa, o sobre cualquier otro respaldo que hubiere, prevalecera
la informacion registrada en la base de datos central, salvo prueba en contrario.

La Secretaria establecera los formatos, que seran de libre reproduccién, asi como los datos,
requisitos y demas informacidon necesaria para llevar a cabo las inscripciones, anotaciones y
avisos a que se refiere el presente Capitulo. Lo anterior debera publicarse en el Diario Oficial
de la Federacién.

Articulo 20 bis.- Los responsables de las oficinas del Registro Publico de Comercio tendran las
atribuciones siguientes:
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Aplicar las disposiciones del presente Capitulo en el ambito de la entidad federativa
correspondiente; Ser depositario de la fe publica registral mercantil, para cuyo ejercicio se
auxiliard de los registradores de la oficina a su cargo; Dirigir y coordinar las funciones y
actividades de las unidades administrativas a su cargo para que cumplan con lo previsto en
este Cddigo, el reglamento respectivo y los lineamientos que emita la Secretaria; Permitir la
consulta de los asientos registrales que obren en el Registro, asi como expedir las
certificaciones que le soliciten; Operar el programa informatico del sistema registral
automatizado en la oficina a su cargo, conforme a lo previsto en este Capitulo, el reglamento
respectivo y en los lineamientos que emita la Secretaria; Proporcionar facilidades a la
Secretaria para vigilar la adecuada operacion del Registro Publico de Comercio, y Las demas
gue se sefalen en el presente Capitulo y su reglamento.

Articulo 21.- Existird un folio electrénico por cada comerciante o sociedad, en el que se
anotaran: I a XIX.- ...

Articulo 21 bis.- El procedimiento para la inscripcion de actos mercantiles en el Registro
Publico de Comercio se sujetara a las bases siguientes:

Sera automatizado y estara sujeto a plazos maximos de respuesta;
Constara de las fases de:

Recepcidn, fisica o electrénica de una forma precodificada, acompafiada del instrumento en el
qgue conste el acto a inscribir, pago de los derechos, generacion de una boleta de ingreso y
del nimero de control progresivo e invariable para cada acto; Analisis de la forma
precodificada y la verificacion de la existencia o inexistencia de antecedentes registrales y, en
su caso, preinscripcion de dicha informacién a la base de datos ubicada en la entidad
federativa; Calificacion, en la que se autorizara en definitiva la inscripcion en la base de datos
mediante la firma electrénica del servidor publico competente, con lo cual se generarad o
adicionara el folio mercantil electrénico correspondiente, y Emision de una boleta de
inscripcidon que sera entregada fisica o electronicamente. El reglamento del presente Capitulo
desarrollara el procedimiento registral de acuerdo con las bases anteriores.

Articulo 21 bis 1.- La prelacidon entre derechos sobre dos o mas actos que se refieran a un
mismo folio mercantil electrénico, se determinara por el nimero de control que otorgue el
registro, cualquiera que sea la fecha de su constitucion o celebracion.

Articulo 22.- Cuando, conforme a la ley, algun acto o contrato deba inscribirse en el Registro
Puablico de la Propiedad o en registros especiales, su inscripcién en dichos registros sera
bastante para que surtan los efectos correspondientes del derecho mercantil, siempre y
cuando en el Registro Publico de Comercio se tome razén de dicha inscripcién y de las
modificaciones a la misma.

Articulo 23.- Las inscripciones deberan hacerse en la oficina del Registro Publico de Comercio
del domicilio del comerciante, pero si se trata de bienes raices o derechos reales constituidos
sobre ellos, la inscripcidon se hara, ademas, en la oficina correspondiente a la ubicacion de los
bienes, salvo disposicidn legal que establezca otro procedimiento.

Articulo 24.- Las sociedades extranjeras deberan acreditar, para su inscripcion en el Registro
Publico de Comercio, estar constituidas conforme a las leyes de su pais de origen y
autorizadas para ejercer el comercio por la Secretaria, sin perjuicio de lo establecido en los
tratados o convenios internacionales.
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Articulo 25.- Los actos que conforme a este Cédigo u otras leyes deban inscribirse en el
Registro Publico de Comercio deberan constar en:

Instrumentos publicos otorgados ante notario o corredor publico; Resoluciones y providencias
judiciales o administrativas certificadas; Documentos privados ratificados ante notario o
corredor publico, o autoridad judicial competente, segin corresponda, o Los demas
documentos que de conformidad con otras leyes asi lo prevean.

Articulo 26.- Los documentos de procedencia extranjera que se refieran a actos inscribibles
podran constar previamente en instrumento publico otorgado ante notario o corredor publico,
para su inscripcidn en el Registro Publico de Comercio. Las sentencias dictadas en el
extranjero solo se registraran cuando medie orden de autoridad judicial mexicana
competente, y de conformidad con las disposiciones internacionales aplicables.

Articulo 27.- La falta de registro de los actos cuya inscripcion sea obligatoria, hara que éstos
sblo produzcan efectos juridicos entre los que lo celebren, y no podran producir perjuicio a
tercero, el cual si podra 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 debera contener los datos que sean necesarios
para la localizacion de los asientos sobre los que deba versar la certificacidén y, en su caso, la
mencién del folio mercantil electronico correspondiente. Cuando la solicitud respectiva haga
referencia a actos aun no inscritos, pero ingresados a la oficina del Registro Publico de
Comercio, las certificaciones se referiran a los asientos de presentacion y tramite.

Articulo 30 bis.- La Secretaria podra autorizar el acceso a la base de datos del Registro
Publico de Comercio a personas que asi lo soliciten y cumplan con los requisitos para ello, en
los términos de este Capitulo, el reglamento respectivo y los lineamientos que emita la
Secretaria, sin que dicha autorizacién implique en ningln caso inscribir o modificar los
asientos registrales.

La Secretaria certificard los medios de identificacion que utilicen las personas autorizadas
para firmar electrénicamente la informacion relacionada con el Registro Publico de Comercio,
asi como la de los demas usuarios del mismo, y ejercera el control de estos medios a fin de
salvaguardar la confidencialidad de la informacion que se remita por esta via.

Articulo 30 bis 1.- Cuando la autorizacion a que se refiere el articulo anterior se otorgue a
notarios o corredores publicos, dicha autorizacién permitira, ademas, el envio de informacion
por medios electrénicos al Registro y la remisidon que éste efectle al fedatario publico
correspondiente del acuse que contenga el nimero de control a que se refiere el articulo 21
bis 1 de este Cddigo. Los notarios y corredores publicos que soliciten dicha autorizacion
deberan otorgar una fianza a favor de la Tesoreria de la Federacion y registrarla ante la
Secretaria, para garantizar los dafios que pudieran ocasionar a los particulares en la
operaciéon 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 la materia a
garantizar el ejercicio de sus funciones, sdlo otorgaran la fianza a que se refiere el parrafo
anterior por un monto equivalente a la diferencia entre ésta y la otorgada. Dicha autorizacion
y su cancelacion deberan publicarse en el Diario Oficial de la Federacion. Articulo 31.- Los
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registradores no podran denegar la inscripcion de los documentos mercantiles que se les
presenten, salvo cuando:

El acto o contrato que en ellos se contenga no sea de los que deben inscribirse;

Esté en manifiesta contradiccion con los contenidos de los asientos registrales preexistentes,
o

El documento de que se trate no exprese, o exprese sin claridad suficiente, los datos que
deba contener la inscripcion Si la autoridad administrativa o judicial ordena que se registre un
instrumento rechazado, la inscripcion surtird sus efectos desde que por primera vez se
presento.

El registrador suspendera la inscripcién de los actos a inscribir, siempre que existan defectos
u omisiones que sean subsanables. En todo caso se requerira al interesado para que en el
plazo que determine el reglamento de este Capitulo las subsane, en el entendido de que, de
no hacerlo, se le denegara la inscripcién.

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 vy la inscripcion.

Se entenderd 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 las
cantidades al copiarlas del instrumento donde conste el acto, sin cambiar por eso el sentido
general de la inscripcion ni el de alguno de sus conceptos.

Se entendera que se comete error de concepto cuando al expresar en la inscripcion alguno de
los contenidos del instrumento, se altere o varie su sentido porque el responsable de la
inscripcidon se hubiere formado un juicio equivocado del mismo, por una errénea calificaciéon
del contrato o acto en él consignado o por cualquiera otra circunstancia similar. Articulo 32
bis.- Cuando se trate de errores de concepto, los asientos practicados en los folios del
Registro Publico de Comercio sdlo podran rectificarse con el consentimiento de todos los
interesados en el asiento.

A falta del consentimiento unanime de los interesados, la rectificacion sélo podra efectuarse
por resolucion judicial. El concepto rectificado surtird efectos desde la fecha de su
rectificacion. El procedimiento para efectuar la rectificacion en la base de datos lo
determinard la Secretaria en los lineamientos que al efecto emitan Articulo 49.- Los
comerciantes estan obligados a conservar por un plazo minimo de diez afnos los originales de
aquellas cartas, telegramas, mensajes de datos o cualesquiera otros documentos en que se
consignen contratos, convenios 0 compromisos que den nacimiento a derechos vy
obligaciones. Para efectos de la conservacién o presentacion de originales, en el caso de
mensajes de datos, se requerird que la informacion se haya mantenido integra e inalterada a
partir del momento en que se generd por primera vez en su forma definitiva y sea accesible
para su ulterior consulta. La Secretaria de Comercio y Fomento Industrial emitird la Norma
Oficial Mexicana que establezca los requisitos que deberan observarse para la conservacion
de mensajes de datos.

LIBRO SEGUNDO DEL COMERCIO EN GENERAL
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... Articulo 80.- Los convenios y contratos mercantiles que se celebren por correspondencia,
telégrafo, o mediante el uso de medios electrénicos, dpticos o de cualquier otra tecnologia,
quedaran perfeccionados desde que se reciba la aceptacién de la propuesta o las condiciones
con que ésta fuere modificada.

TITULO II DEL COMERCIO ELECTRONICO

Articulo 89.- En los actos de comercio podran emplearse los medios electrénicos, 6pticos o
cualquier otra tecnologia. Para efecto del presente Cddigo, a la informaciéon generada,
enviada, recibida, archivada o comunicada a través de dichos medios se le denominara
mensaje de datos. Articulo 90.- Salvo pacto en contrario, se presumirad que el mensaje de
datos proviene del emisor si ha sido enviado:

Usando medios de identificacidon, tales como claves o contrasefias de él, o Por un sistema de
informacion programado por el emisor o en su nombre para que opere automaticamente.

Articulo 91.- El momento de recepcion de la informacion a que se refiere el articulo anterior
se determinara como sigue:

Si el destinatario ha designado un sistema de informacion para la recepcién, ésta tendra
lugar en el momento en que ingrese en dicho sistema, o

De enviarse a un sistema del destinatario que no sea el designado o de no haber un sistema
de informacién designado, en el momento en que el destinatario obtenga dicha informacién.
Para efecto de este Codigo, se entiende por sistema de informacién cualquier medio
tecnoldgico utilizado para operar mensajes de datos.

Articulo 92.- Tratdndose de la comunicacién de mensajes de datos que requieran de un acuse
de recibo para surtir efectos, bien sea por disposicion legal o por asi requerirlo el emisor, se
considerara que el mensaje de datos ha sido enviado, cuando se haya recibido el acuse
respectivo. Salvo prueba en contrario, se presumird que se ha recibido el mensaje de datos
cuando el emisor 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 tendran por cumplidos tratdndose de mensaje de
datos siempre que éste sea atribuible a las personas obligadas y accesible para su ulterior
consulta. En los casos en que la ley establezca como requisito que un acto juridico deba
otorgarse en instrumento ante fedatario publico, éste y las partes obligadas podran, a través
de mensajes de datos, expresar los términos exactos en que las partes han decidido
obligarse, en cuyo caso el fedatario publico, debera hacer constar en el propio instrumento
los elementos a través de los cuales se atribuyen dichos mensajes a las partes y conservar
bajo su resguardo una versidn integra de los mismos para su ulterior consulta, otorgando
dicho instrumento de conformidad con la legislacién aplicable que lo rige.

Articulo 94.- Salvo pacto en contrario, el mensaje de datos se tendra por expedido en el lugar
donde el emisor tenga su domicilio y por recibido en el lugar donde el destinatario tenga el
suyo.

Articulo 1205.- Son admisibles como medios de prueba todos aquellos elementos que puedan
producir conviccion en el animo del juzgador acerca de los hechos controvertidos o dudosos y
en consecuencia seran tomadas como pruebas las declaraciones de las partes, terceros,
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peritos, documentos publicos o privados, inspeccién judicial, fotografias, facsimiles, cintas
cinematograficas, 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 prueba los mensajes de datos. Para valorar la fuerza
probatoria de dichos mensajes, se estimara 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 1°, la fraccion IX bis al articulo 24 y el Capitulo VIII bis a la Ley Federal de
Proteccién al Consumidor, que contendra el articulo 76 bis, para quedar como sigue: "Articulo
1°.-

VIIIL.- La efectiva proteccidon al consumidor en las transacciones efectuadas a través del uso
de medios electrdnicos, 6pticos o de cualquier otra tecnologia y la adecuada utilizacion de los
datos aportados.

Articulo 24.- ... I a IX.- ...

IX bis.- Promover en coordinacidén con la Secretaria la formulacion, difusion y uso de cddigos
de ética, por parte de proveedores, que incorporen los principios previstos por esta Ley
respecto de las transacciones que celebren con consumidores a través del uso de medios
electrdnicos, opticos o de cualquier otra tecnologia;

X a XXI.-...

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

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
electrdnicos, dpticos o de cualquier otra tecnologia. En la celebracidén de dichas transacciones
se cumplirad con lo siguiente:

El proveedor utilizara la informacion proporcionada por el consumidor en forma confidencial,
por lo que no podra difundirla o transmitirla a otros proveedores ajenos a la transaccidn,
salvo autorizacion expresa del propio consumidor o por requerimiento de autoridad
competente;

El proveedor utilizard alguno de los elementos técnicos disponibles para brindar seguridad y
confidencialidad a la informacién proporcionada por el consumidor e informara a éste,
previamente a la celebracion de la transaccidn, de las caracteristicas generales de dichos
elementos;

El proveedor deberd proporcionar al consumidor, antes de celebrar la transaccidon, su
domicilio fisico, nimeros telefénicos y demas medios a los que pueda acudir el propio
consumidor para presentarle sus reclamaciones o solicitarle aclaraciones;
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El proveedor evitara las practicas comerciales engafiosas respecto de las caracteristicas de
los productos, por lo que deberd cumplir con las disposiciones relativas a la informacion vy
publicidad de los bienes y servicios que ofrezca, sefaladas en esta Ley y demas disposiciones
que se deriven de ella;

El consumidor tendra derecho a conocer toda la informacién sobre los términos, condiciones,
costos, cargos adicionales, en su caso, formas de pago de los bienes y servicios ofrecidos por
el proveedor;

El proveedor respetara la decisién del consumidor en cuanto a la cantidad y calidad de los
productos que desea recibir, asi como la de no recibir avisos comerciales, y

El proveedor deberda abstenerse de utilizar estrategias de venta o publicitarias que no
proporcionen al consumidor informacion clara y suficiente sobre los servicios ofrecidos, y
cuidara las practicas de mercadotecnia dirigidas a poblacion vulnerable, como nifios, ancianos
y enfermos, incorporando mecanismos que adviertan cuando la informacién no sea apta para
esa poblacién.

Articulo 128.- Las infracciones a lo dispuesto por los articulos 8, 10, 12, 60, 63, 65, 74, 76
bis, 80 y 121 seran sancionadas con multa por el equivalente de una y hasta dos mil
quinientas veces el salario minimo general vigente para el Distrito Federal.

...... " TRANSITORIOS Primero.- El presente Decreto entrard en vigor a los nueve dias
siguientes de su publicacién en el Diario Oficial de la Federacion.

Segundo.- Las menciones que en otras disposiciones de caracter federal se hagan al Cddigo
Civil para el Distrito Federal en Materia Comun y para toda la Republica en Materia Federal,
se entenderan referidas al Cédigo Civil Federal.

Las presentes reformas no implican modificacién alguna a las disposiciones legales aplicables
en materia civil para el Distrito Federal, por lo que siguen vigentes para el ambito local de
dicha entidad todas y cada una de las disposiciones del Cddigo Civil para el Distrito Federal
en Materia Comun y para

toda la Republica en Materia Federal, vigentes a la entrada en vigor del presente Decreto.

Tercero.- La operacidon automatizada del Registro Publico de Comercio conforme a lo
dispuesto en el presente Decreto debera iniciarse a mas tardar el 30 de noviembre del afo
2000. Para tal efecto, la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial proporcionara a cada
uno de los responsables de las oficinas del Registro Publico de Comercio, a partir de la
entrada en vigor del presente Decreto y a mas tardar el 31 de agosto del afio 2000, el
programa informatico del sistema registral automatizado a que se refiere el presente Decreto,
la asistencia y capacitacién técnica, asi como las estrategias para su instrumentacién, de
conformidad con los convenios correspondientes.

Cuarto.- En tanto se expide el Reglamento correspondiente, seguiran aplicandose los
capitulos I a IV y VII del Titulo II del Reglamento del Registro Publico de Comercio, publicado
en el Diario Oficial de la Federacion el 22 de enero de 1979, en lo que no se opongan a lo
dispuesto en el presente Decreto.
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Quinto.- La captura del acervo histérico del Registro Publico de Comercio debera concluirse,
en términos de los convenios de coordinacion previstos el articulo 18 del Cédigo de Comercio
a que se refiere el presente Decreto, a mas tardar el 30 de noviembre del 2002.

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

Séptimo.- Las solicitudes de inscripcion de actos mercantiles en el Registro Publico de
Comercio y los medios de defensa iniciados con anterioridad a la entrada en vigor del
presente Decreto, se substanciaran y resolveran, hasta su total conclusién, conforme a las
disposiciones que les fueron aplicables al momento de iniciarse o interponerse.

Octavo.- La Secretaria deberd publicar en el Diario Oficial de la Federacidn los lineamientos y
formatos a que se refieren los articulos 18 y 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. En la Sala de Comisiones de la Camara de Diputados del Honorable Congreso de la
Unidn, a los seis dias del mes de abril del dos mil.

Comision de Comercio

Diputados: Juan J. Garcia de Alba Bustamante, Presidente (rubrica); José A. Herran Cabrera,
secretario (rdbrica); Antonio Prats Garcia, secretario (rubrica); Arturo Jairo Garcia Quintanar,
secretario (rubrica); Maximiano Barbosa Llamas, secretario (rubrica); Julio Faesler Carlisle
(rubrica), Benjamin Gallegos Soto (rubrica), Felipe de JeslUs Preciado Coronado (rdbrica),
Adalberto Balderrama Fernandez (rubrica), Rogelio Mancillas Bortolussi (rubrica), Leopoldo
Enrique Bautista Villegas (rubrica), Juan José Gonzalez Davar (rubrica), Alberto Lopez Rosas
(rubrica), Sergio Benito Osorio Romero (rubrica), Leticia Robles Colin (rubrica), Pedro
Salcedo Garcia (rubrica), Maria de la Fuente Solis (rubrica), Enrique Padilla Sanchez, Ignacio
Garcia de la Cadena Romero, José Zuppa Nufiez, Rigoberto Armando Garza Cantu (rubrica),
Victor Manuel Lépez Cruz (rubrica), Maria Guadalupe Martinez Cruz, Gonzalo Morgado
Huesca; Teresa Nufiez Casas, Orlando Alberto Paredes Lara, Sara Esthela Velazquez Sanchez
(rubrica), Domingo Yorio Saqui (rubrica), José Gascdén Mercado (rubrica).

Comision de Justicia

Diputados: Francisco Javier Loyo Ramos, Presidente (rubrica); Carolina O'Farril Tapia,
secretaria (rubrica); Ma. de la Soledad Baltazar Segura, secretaria (rubrica); Alberto Lépez
Rosas, secretario (rubrica); Jaime M. Moreno Garavilla, secretario (rubrica); Alvaro Elias
Loredo, Juan Carlos Gutiérrez Fragoso (rubrica), Jorge Lopez Vergara (rubrica), Norma Delia
Uresti Narvaez (rubrica), Francisco Javier Reynoso Nufio (rubrica), Baldemar Tudén Martinez
(rdbrica), Isael Petronio Cantu Najera, Justiniano Guzman Reyna, Alberto Martinez Miranda,
Victorio Rubén Montalvo Rojas, Silvia Oliva Fragoso, Lenia Batres Guadarrama (rubrica), José
Luis Lépez Lépez, Jorge Canedo Vargas (rubrica), Alfonso Gémez Sandoval Hernandez
(rubrica), Arely Madrid Tovilla, Héctor F. Castaneda Jiménez (rubrica), Arturo Charles Charles
(rdbrica), David Davila Dominguez (rubrica), Héctor Guevara Ramirez, Enrique Padilla
Sanchez, Faustino Soancatl Amatitla (rubrica), Rosalinda Banda Gémez (rubrica), Francisco
Javier Morales Aceves (rubrica), Manuel Gonzalez Espinosa.
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Opiniones

SOBRE LA INICIATIVA PARA LA REGULARIZACION DEL COMERCIO ELECTRONICO,
PRESENTADA POR EL DIP. RAFAEL OCEGUERA RAMOS, QUE PRESENTAN DIPUTADOS DE LA
COMISION DE DISTRIBUCION Y MANEJO DE BIENES DE CONSUMO Y SERVICIOS

ANTECEDENTES

En sesidén celebrada el 22 de marzo del 2000, por la Camara de Diputados del Honorable
Congreso de la Unidén, el ciudadano Diputado Rafael Oceguera Ramos, del Grupo
Parlamentario del Partido Revolucionario Institucional, presentd la Iniciativa de reformas vy
adiciones a diversas disposiciones del Cédigo Civil para el Distrito Federal en Materia Comun
y para toda la Republica en Materia Federal, del Cédigo de Federal de Procedimientos Civiles,
del Cddigo de Comercio y de la Ley Federal de Protecciéon al Consumidor en Materia de
Comercio Electrénico.

En esa misma fecha, la Presidencia de la Camara de Diputados turnd esta iniciativa a las
Comisiones de Justicia y de Comercio, para que dictaminaran, y a la Comisién de Distribucion
y Manejo de Bienes de Consumo y Servicios, para que rindiera opinion.

La Comision de Distribucion y Manejo de Bienes de Consumo y Servicios citd a reunion
plenaria de comision el dia 29 de marzo del 2000, con el fin de dar a conocer la iniciativa y de
efectuar la discusion respectiva.

La Iniciativa en comento, manifiesta la necesidad de adecuar el marco juridico mexicano,
para dar seguridad juridica en el uso de medios electrénicos; para facilitar las transacciones
por éstos, y para lograr la interaccion global e integral de los campos en que se utilizan
dichos medios.

Los motivos que dan origen a la Iniciativa para regular satisfactoriamente el comercio
electronico, son: Los importantes avances en la electrdénica, que han transformado la manera
en que las sociedades trabajan, aprenden y se comunican entre si. La creciente evidencia
internacional de cémo las tecnologias de la conformaciéon contribuyen a mejorar la
productividad de las empresas. El comercio electrénico es un elemento que permitird al
sector productivo nacional aprovechar la revolucién informatica, pues representa una
poderosa estrategia para impulsar la competitividad y la eficiencia de las empresas
mexicanas de todos tamafios. El significativo crecimiento que emitirdn el uso de
computadoras y los usuarios del Internet, cuyos nimeros, en 1999, se estimaban en 4.2
millones y 2.2 millones, respectivamente. La incorporacion, de mas de 4000 empresas, en
operaciones de transacciones, a través de medios electronicos. La mayoria de ellas utiliza el
intercambio de datos (EDI), y muy pocas realizan transacciones a través de Internet. El
importante papel que el Gobierno desempefia también en la tarea de promocion y desarrollo
de la informatica, para mejorar el servicio a los usuarios. La limitacién de la legislacion
mexicana, al prever, como Unicos medios para contratar, al correo y al telégrafo. A la luz de
esta disposicidon, las partes de un contrato pueden acordar el uso de medios electrénicos,
previa celebracidon de un contrato marco por escrito, con el fin de evitar la repudiaciéon o la
violacién contraida por las partes; sin embargo, el uso de los medios estaria limitado a lo
exclusivamente previsto en el contrato marco, por lo que habria la necesidad de adicionarlo o
de celebrar uno nuevo, en caso de cualquier modalidad de las obligaciones originalmente
contraidas. La pertinencia de que el sistema juridico mexicano debe incluir las menciones
necesarias para aprovechar los avances logrados, no sélo en el ambito comercial, sino
también en otros campos. La legislacién actual no reconoce el uso de los medios electrénicos,



191

de manera universal, y en caso de litigio, el juez o el tribunal tienen que allegarse a
elementos de prueba, indirectos, para determinar que una operacidon por medios electrdnicos
es o no valida. Esta situacidon ha originado que empresas frenen sus inversiones, orientadas a
realizar transacciones por medios electréonicos, debido a la incertidumbre legal, en caso de
controversias. Al nivel internacional se han hecho importantes esfuerzos para regular el
comercio electrénico. En tal sentido, la Comisién de las Naciones Unidas para el Derecho
Mercantil

Internacional (UNCITRAL), elaboré la "Ley Modelo sobre Comercio Electrénico", propuesta a
todos los Estados como guia para establecer o fortalecer la legislacion que rige el uso de
métodos de comunicacién. La necesidad de sentar las bases legales, lo suficientemente
flexibles, para lograr los objetivos mencionados, de una manera genérica que no sea
superada por los nuevos avances tecnoldgicos que en un futuro se alcancen, los que, en todo
caso, estaran previstos en lo estrictamente indispensable, en un nivel normativo inferior.

Por los motivos sefalados, las adecuaciones al marco juridico que plantea la iniciativa, son:
En materia de Cdédigo Civil, resulta necesario reconocer la posibilidad de que las partes
puedan externar su voluntad, o solicitar algun bien o servicio mediante el uso de medios
electrdnicos, e incluso dar validez juridica al uso de medios de identificacion electronica.
Asimismo, se manifiesta necesaria la actualizacidon de los alcances de la legislacion civil
vigente, en lo relativo a los actos que requieren de la forma escrita, otorgada ante un
fedatario publico, y que bien pueden conservar e incluso fortalecer la seguridad juridica en
beneficio de los obligados, si se utilizan medios electronicos, Opticos o cualquier otra
tecnologia, conforme a un procedimiento claro y particularmente descriptivo que acredite la
atribucién de informacién a una persona, y que asegure que ésta sera susceptible de consulta
posterior.

Lo anterior hace indispensable determinar con claridad el ordenamiento civil aplicable en
materia Federal, para lo cual se propone adecuar la denominacion del Cddigo Civil para el
Distrito Federal, en materia comun y para toda la Republica, en materia Federal, por la de
Codigo Civil Federal, en estricto apego al precepto constitucional, que otorga a la Asamblea
Legislativa del Distrito Federal, competencia para legislar en materia civil para esa entidad
federativa.

En relacién con el Cédigo Federal de Procedimientos Civiles, se propone una adiciéon para
conceder efectos juridicos, validez y fuerza probatoria a la informacion que conste en medios
electrénicos y con ello se reconoceran efectos juridicos a las obligaciones que, de
conformidad con el Cddigo Civil, contraigan las partes mediante el uso de medios
electronicos.

En lo que se refiere al Cédigo de Comercio, con la iniciativa que se presenta se harad una
amplia reforma al texto vigente, con lo cual se conseguird una legislacion mercantil para que
los comerciantes puedan ofertar bienes o servicios a través de medios electrénicos. Ademas
de lo anterior, se abrird un titulo de obligaciones mercantiles que retome los conceptos
manejados por el Derecho Comun, pero aplicados a actos de comercio.

Por otra parte, si bien debe aceptarse la necesidad de contar con un marco juridico que
reconozca el uso de medios electrénicos, este marco tampoco debe olvidar la proteccién al
consumidor, en el uso de esos medios.

En tal virtud, la presente iniciativa propone una adecuacién a la Ley Federal de Proteccién al
Consumidor, ordenamiento que en nuestro pais tiene por objeto promover y proteger los
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derechos del consumidor, para incorporar las disposiciones minimas que aseguren los
derechos basicos de éste, en las operaciones efectuadas a través del uso de medios
electronicos, épticos o de cualquier otra tecnologia, con base en los lineamientos emitidos por
la OCDE.

CONSIDERANDOS

Del estudio de la iniciativa, se desprende la conveniencia de adecuar el marco juridico
mexicano, para dar seguridad juridica en el uso de los medios electrénicos; para facilitar las
transacciones en los campos en que se utilizan los medios electrénicos; y para lograr la
interaccion global e integral de esos campos. Esto permitird a nuestro pais aprovechar la
revolucion informatica actual, pues representa una poderosa estrategia para impulsar la
competitividad y la eficiencia de las empresas mexicanas de todos tamafos.

Asimismo, respecto al analisis de los planteamientos juridicos especificos de la iniciativa, la
presente opinidn destaca los puntos de vista siguientes, que resulta imprescindible
mencionar:

1.Del articulo 1834 bis, que se plantea adicionar para el Cédigo Civil: Esta disposicion que se
propone, incumple con lo establecido en el Articulo 18341, pues éste sefiala que la realizacion
de ciertos contratos debe ser por escrito, y con la firma de los contratantes, requisitos que no
podrian llevarse a efecto con la utilizacién de los medios electronicos. De este modo, la
adicion de dicho articulo provocaria una controversia entre el articulo de origen y el de la
propuesta, por lo que se recomienda no adicionarlo..

2.Del articulo 210-A, que se propone adicionar para el Cdédigo Federal de Procedimientos
Civiles: El primer parrafo de esta disposicidon, ya se encuentra contenido en articulo 1882 de
dicho Cddigo Federal, por tal motivo, no se considera necesaria la creacidén de ese articulo. Lo
conveniente es adicionar el segundo parrafo del articulo 210-A propuesto, al 188 del Cdédigo
Federal de Procedimientos Civiles.

3.Del articulo 49, que se propone reformar para el Cédigo de Comercio: Esta propuesta
presenta, en su primer parrafo, una confusion, ya que, en principio, no es posible determinar
cuales son los originales en el uso de los medios electrénicos. Asimismo, esta confusion
también se advierte en el segundo parrafo del citado articulo propuesto.

4.Del articulo 1298-A, que se propone adicionar para el Cédigo de Comercio: Lo previsto en
el primer parrafo de esta propuesta esta contenido en la reforma al articulo 12053, por lo
tanto, convendria adicionar solamente el sequndo parrafo de este articulo 1298-A al 1205,
que plantea la iniciativa.

5.Del capitulo VIII Bis, que se propone adicionar en la Ley Federal de Proteccién al
Consumidor: Tal adicién no es conveniente, ya que de acuerdo con la practica de la ingenieria
legislativa, no es apropiado segmentar un articulo, con el propdsito de agregar un nuevo
capitulo; tampoco resulta adecuada la creacién de capitulos BIS. Por lo anterior, se sugiere
que el Capitulo VIII BIS se transforme en el Capitulo XVI, y consecuentemente, que el
Articulo 76 bis se convierta en el Articulo 144, y que el Articulo 76 bis 1, pase a ser un nuevo
articulo, el 145, de la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.

PUNTOS RESOLUTORIOS
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La opinién de esta Comisidén, al respecto de la iniciativa, coincide en lo general; en lo
particular, se sugieren modificaciones en algunos de sus articulos, para quedar como sigue:

ARTICULO 1° del Cédigo Civil.- Las disposiciones de este Codigo regirdn en toda la Republica
en asuntos de orden Federal.

ARTICULO 1803 del Cédigo Civil.- El consentimiento puede ser expreso o tacito, para ello se
estard a lo siguiente.

I.- Sera expreso, cuando la voluntad se manifiesta verbalmente, por escrito, por medios
electrdnicos, opticos o de cualquier otra tecnologia, o por signos inequivocos, y II.- El tacito
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 del Cddigo Civil.- Cuando la oferta se haga a una persona presente, sin
fijacion de plazo para aceptarla, el 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 que permita la expresion de la oferta y la aceptacién de ésta en forma
inmediata.

ARTICULO 188. del Codigo Federal de Procedimientos Civiles.- Para acreditar hechos o
circunstancias en relacidn con el negocio que se ventila, pueden las partes presentar
fotografias, escritos o notas taquigraficas, informaciéon generada o comunicada que conste de
medios electrénicos, Opticos y, en general, toda clase de elementos aportados por los
descubrimientos de la ciencia. Para valorar la fuerza probatoria de la informacion a que se
refiere el parrafo anterior, se estimara primordialmente la fiabilidad de la forma en que haya
sido generada o comunicada y, en su caso, si es posible atribuir a las personas obligadas el
contenido de la informacién relativa y ser accesible para su ulterior consulta.

ARTICULO 49 del Cddigo de Comercio.- Los comerciantes estan obligados a conservar por un
plazo minimo de diez afios los originales de aquellas cartas, telegramas, o cualesquiera otros
documentos en que se originen contratos, convenios 0 compromisos que den nacimiento a
derechos y obligaciones.

Igualmente, se conservard por un plazo minimo de diez afios la informaciéon generada o
comunicada por medios electrénicos, dpticos o cualquier otra tecnologia o cualesquiera otros
documentos en que se consignen contratos, convenios o compromisos que den nacimiento a
derechos y obligaciones.

Para efectos de la conservacidn de informacién generada o comunicada por medios
electronicos, o6pticos o de cualquier otra tecnologia, se requerird que la informacion
mencionada se mantenga integra, a partir del momento en que se generd por primera vez en
su forma definitiva y estd puede ser mostrada. La Secretaria de Comercio y Fomento
Industrial emitird la norma oficial mexicana que establezca las especificaciones técnicas de
conservaciéon de la informacion generada o comunicada mediante el uso de medios
electrdnicos, opticos o de cualquier otra tecnologia.

ARTICULO 80 del Cédigo de Comercio.- Los contratos mercantiles que se celebren por
correspondencia, telégrafo o mediante el uso de medios electrénicos, opticos o de cualquier
otra tecnologia, quedaran perfeccionados desde que se conteste aceptando la propuesta o las
condiciones con que ésta fuere modificada.
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LIBRO TERCERO TiTULO UNICO DEL COMERCIO ELECTRONICO

ARTICULO 641 del Cédigo de Comercio.- En los actos de Comercio podran emplearse los
medios electrdnicos, 6pticos o cualquier otra tecnologia.

ARTICULO 642 del Cédigo de Comercio.- Salvo pacto en contrario, se presumird que la
informacion generada o comunicada por medios electrénicos, Opticos o cualquier otra
tecnologia proviene del emisor si ha sido enviada:

I.- Usando medios de identificacion, tales como claves o contrasefias propias de él, o

II.- Por un sistema de informacion programado por el emisor o en su nombre para que opere
automaticamente.

ARTICULO 643 del Codigo de Comercio.- El momento de recepcion de la informacidén a que se
refiere el articulo anterior se determinara como sigue: 1.- Si el destinatario ha designado un
sistema de informacion para la recepcion, ésta tendra lugar en el momento en que se ingrese
en dicho sistema, o II.- 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. ARTICULO 1205 del Codigo de Comercio. Son admisibles como
medios de prueba todos aquellos elementos que puedan producir conviccion en el 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, inspeccién judicial, fotografias, facsimiles, cintas cinematograficas, de videos, de
sonido, informacion que conste en medios electrénicos, Opticos o en cualquier otra
tecnologia, reconstrucciones de hechos y en general cualquier otra similar u objeto que sirva
para salvaguardar la verdad.

Para valorar la fuerza probatoria de la informacion a que se refiere el parrafo anterior, se
estimara primordialmente la fiabilidad de la forma en que haya sido generada, archivada,
comunicada o conservada.

ARTICULO 1. de la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.-

I a VII.-

VIIIL.- La efectiva proteccién al consumidor en las transacciones efectuadas a través del uso
de medios electrénicos, dOpticos o de cualquier otra tecnologia evitando en todo caso el
manejo fraudulento de la informacion proporcionada y la correcta utilizacion de los datos
aportados.

ARTICULO 24. de la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.-

IalX....

IX Bis.- Promover, en coordinacidon con la Secretaria la formulacion, difusion y uso de cédigos
de ética por parte de proveedores que incorporen los principios previstos por esta Ley
respecto de las transacciones que celebren con consumidores a través del uso de medios
electrdnicos, opticos o de cualquier otra tecnologia;

X a XXI.-...
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Capitulo XVI De los derechos de los consumidores en las transacciones efectuadas a través
del uso de medios electrénicos, épticos o de cualquier otra tecnologia

ARTICULO 144 de la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.- Sin perjuicio de los demas
derechos del consumidor previstos en la presente Ley, en las relaciones entre proveedores y
consumidores en las transacciones efectuadas a través del uso de medios electrénicos,
opticos o de cualquier otra

tecnologia, se cumplira con lo siguiente:

El proveedor utilizara correctamente la informacion proporcionada por el consumidor, la cual
deberad ser manejada en forma confidencial, por lo que no podra difundirla o transmitirla a
otros proveedores, salvo autorizacion expresa del propio consumidor.

El proveedor debera disponer de los elementos técnicos necesarios para que la informacion
proporcionada por el consumidor se transmita de manera confidencial

El consumidor tendra derecho a saber el domicilio fisico del proveedor, asi como los datos de
sus principales directivos, y aquella informacion que le permita verificar al consumidor la
pertenencia del proveedor como miembro de asociaciones empresariales y de organizaciones
privadas para resolucidon de controversias; cuando asi lo ostente;

El proveedor evitard las practicas comerciales engafiosas, en las que se simulen las
caracteristicas de los productos, por lo que deberd cumplir en forma puntual con las
previsiones relativas a la informacién y publicidad de los bienes y servicios que ofrezcan,
sefialadas en esta Ley y demas disposiciones que se deriven de ella;

El consumidor tendra derecho a conocer toda la informacidn sobre los términos, condiciones,
costos asociados, cargos adicionales, en su caso, formas de pago de los bienes y servicios
ofrecidos por el proveedor;

El proveedor respetara la decisién del consumidor en cuanto a la cantidad y calidad de los
productos que desea recibir asi como la de aquéllos que no deseen recibir avisos comerciales,

Y

El proveedor deberda abstenerse de utilizar estrategias de venta o publicitarias que no
proporcionen al consumidor informacién clara y suficiente sobre los servicios ofrecidos, y
cuidara las practicas de mercadotecnia dirigidas a poblacién vulnerable, como nifos, ancianos
y enfermos, incorporando mecanismos que adviertan cuando la informacion no sea apta para
esa poblacion.

ARTICULO 145 de la Ley Federal de Proteccién al Consumidor.- El plazo a que se refiere el
articulo 56 de esta Ley, tratandose de las transacciones previstas en el presente capitulo sera
de 48 horas, asimismo la revocacion correspondiente podra hacerse a través de medios
electrdnicos, opticos o de

cualquier otra tecnologia.

ARTICULO 128 de la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.- Las infracciones a lo
dispuesto por los articulos 8°, 10, 12, 60, 63, 65, 74, 144, 80 y 121 seran sancionadas con
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una multa por el equivalente de una y hasta dos mil quinientas veces el salario minimo
general vigente para el Distrito Federal.

Palacio Legislativo, a 13 de abril del 2000.
Comisién de Distribucion y Manejo de Bienes de Consumo y Servicios
Notas:

1.ARTICULO 1834. C.C. Cuando se exija la forma escrita para el contrato, los documentos
relativos deben ser firmados por todas las personas a las cuales imponga ea obligacion. Si
alguna de ellas no puede o no sabe firmar, lo hard otra a su ruego y en el documento se
imprimira la huella digital del interesado que firmo.

2.ARTICULO 188. C.F.P.C. Para acreditar hechos o circunstancias en relaciéon con el negocio
que se ventila, pueden presentar las partes fotografias, escritos o notas taquigraficas y, en
general, toda clase de elementos aportados por los descubrimientos de la ciencia.

3.Propuesta de reforma al Art. 1205 del Cédigo de Comercio. Son admisibles como medios de
prueba todos aquellos elementos que puedan producir conviccién en el dnimo del juzgador
acerca de los hechos controvertidos o dudosos y en consecuencia serdn tomadas como
pruebas las declaraciones de las partes, terceros, peritos, documentos publicos o privados,
inspeccion judicial, fotografias, facsimiles, cintas cinematograficas, de videos, de sonido,
informacion que conste en medios electronicos, Opticos o en cualquier otra tecnologia,
reconstrucciones de hechos y en general cualquier otra similar u objeto que sirva para
salvaguardar la verdad.

Fuente: Diario Oficial de la Federacion
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