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“EL COMERCIO ELECTRONICO Y LA UTILIZACION DE BASES DE DATOS
COMERCIALES COMO ALTERNATIVA DE INCURSION AL COMERCIO
INTERNACIONAL PARA LAS PYMES MEXICANAS 2000-2010"

INTRODUCCION

La globalizacién, un entorno altamente competitivo y el desarrollo tecnoldgico
demandan procesos con tiempos de ciclos mas cortos, mejor aprovechamiento de
recursos y un manejo de informacién agil y confiable principalmente para las Pequenas
y medianas empresas (Pymes) pues no tienen a su alcance una informacion clara de lo
que se puede hacer en la red, el estudiar las necesidades y posibilidades de cualquier
negocio y trasladarlo a la red, al afrontar los cambios tecnoldgicos como parte de la
estrategia de la empresa, en tomar decisiones apoyadas en la mayor cantidad de
informacion inteligente posible para competir y convertirse en lideres en el segmento
de la industria en el que se desarrollen.

Las PyMES que no utilizan el Comercio Electréonico (CE) senalan principalmente tres
razones para ello: el considerar que tales herramientas no son necesarias para su
actividad productiva; el considerar que su costo (instalacion y mantenimiento) es muy
alto y, el desconocer cdmo usar estas tecnologias. La falta de conocimiento que tienen
estas empresas sobre la importancia de las herramientas digitales para mejorar el
desempeno de una empresa.

La nueva configuracion de la economia y la industria demandan empresas que sean
innovadoras no solamente en productos y servicios, sino también en los procesos
internos; y en sus formas de vinculacién con clientes, proveedores, socios comerciales,
entidades de gobiernos, organismos técnicos y otros proveedores de diversos servicios
de los cuales dependen las PyMES para operar en forma competitiva.

La comunicacién a través de Internet ha favorecido el desarrollo de las actividades de
las empresas reduciendo costos notablemente e incrementando la productividad y
eficiencia.

El comparativo atraso en el aprovechamiento de los servicios disponibles a través de
Internet y las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones TICs genera una
situacién de desventaja para una mayoria de la PyMES. La experiencia de la Ultima
década a nivel mundial pone de manifiesto la importancia del uso de recursos de la
economia de la informacién para apoyar la innovacidén organizacional, a la vez que la
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importancia de este tipo de innovacion en el fortalecimiento de la competitividad de las
empresas y organizaciones de gobierno.

Los antecedentes disponibles muestran que el uso de servicios en Internet y TIC esta
provocando en la PyME un impacto semejante al que han tenido en la globalizacién de
las operaciones de las grandes empresas en los ultimos 10 afos y al que estan teniendo
en la actualidad en eficacia, eficiencia y transparencia de la gestién de los gobiernos en
Ameérica.

Algunos empresarios adhieren a su canal de difusion y distribucion el uso de la Web.
Unos lo hacen por la demanda que les impone el entorno, otros simplemente por
adaptarse a los nuevos cambios. Sin embargo, écuales son las razones de utilizar el
comercio electronico? A continuacion detallamos algunas:

« Creacién de nuevos canales de venta.

« Acceso interactivo, rapido y entretenido a informacion del producto o servicio.
« Intercambio de documentos entre socios de diferentes paises.

» Se comparte la base de datos para acordar transacciones y otras operaciones.
« Elaboracién de pedidos a distancia.

« Ahorro de tiempo e intercambio inmediato de informacion.

« Aumento de la capacidad competitiva en los mercados mundiales.

« Ampliacion de la demanda, y de los procesos de comercializacion.

« Reduccién del capital necesario para incorporarse al mercado.

La cantidad de comercio llevada a cabo electronicamente ha crecido
extraordinariamente debido a la propagacién de Internet. Una gran variedad de
comercio se realiza de esta manera, estimulando la creacién vy utilizaciéon de
innovaciones como la transferencia de fondos electronica, la administracion de cadenas
de suministro, el marketing en Internet, el procesamiento de transacciones en linea
(OLTP)}, el intercambio electrénico de datos (EDI)?, los sistemas de administracién del
inventario, y los sistemas automatizados de recolecciéon de datos.

' OLTP: es la sigla en inglés de Procesamiento de Transacciones En Linea (OnLine Transaction Processing)
es un tipo de sistemas que facilitan y administran aplicaciones transaccionales, usualmente para entrada de datos y
recuperacion y procesamiento de transacciones (gestor transaccional). Los paquetes de software para OLTP se basan
en la arquitectura cliente-servidor ya que suelen ser utilizados por empresas con una red informatica distribuida.

2 EDI: son las siglas de Electronic Data Interchange, intercambio electrénico de datos. El sistema EDI
permite el intercambio (envio y recepcion) de documentos comerciales por via telegréfica. El intercambio
electronico de datos es la transmision estructurada de datos entre organizaciones por medios electronicos. Se usa
para transferir documentos electrdnicos o datos de negocios de un sistema computacional a otro.


http://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_ingl%C3%A9s
http://es.wikipedia.org/wiki/Gestor_transaccional
http://es.wikipedia.org/wiki/Software
http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente-servidor

El comercio electronico puede utilizarse en cualquier entorno en el que se intercambien
documentos entre empresas: compras o0 adquisiciones, finanzas, industria, transporte,
salud, legislacion y recoleccidn de ingresos o impuestos.

El uso empresarial de la Web reduce errores, tiempo y sobrecostos en el tratamiento de
la informacion. Los proveedores disminuyen sus costos al acceder de manera interactiva
a las bases de datos de oportunidades de ofertas, enviar éstas por el mismo medio, y
por ultimo, revisar de igual forma las concesiones; ademas, se facilita la creacidén de
mercados y segmentos nuevos, el incremento en la generacion de ventajas en las
ventas, la mayor facilidad para entrar en mercados nuevos, especialmente en los
geograficamente remotos, y alcanzarlos con mayor rapidez. Todo esto se debe a la
capacidad de contactar de manera sencilla y a un costo menor a los clientes potenciales,
eliminando demoras entre las diferentes etapas de los subprocesos empresariales.

Lo anterior, denota la necesidad e importancia de fortalecer la capacidad de la PyME y
del marco institucional que la apoya, para hacer un mejor uso de TIC y de servicios en
linea en las actividades de informacion, asesoria, capacitacion y desarrollo de proyectos
empresariales, asi como en las relaciones de la PyME con diversas entidades de los
sectores publico y privado.

En México el Comercio Electronico se ve reflejado de la siguiente forma:

- Ventas 2005: $3,792 millones de pesos

- Crecimiento anual: 59%

- Segmentacidn de ventas: 51% articulos de consumo, 42% viajes, 5%
entretenimiento, 2% tienda departamental.’

3 Rodriguez, David-Rodriguez Sixto. Navegar en internet. Como sobrevivir a la red. Edit. RA-MA — Alfa Omega Grupo
Editor S.A. de C.V. México 2010. P. 52



El Comercio Electronico (C.E.) es una extension del comercio y la tecnologia que se
impone en nuestros dias como una metodologia moderna para hacer negocios tras
detectar la necesidad de las empresas comerciantes y consumidores de reducir tiempos
de entrega, espacios fisicos, costos y de esta manera incrementando ingresos.

Asi también el C.E. permite establecer nuevas formas de cooperacidon entre empresas,
reduce las barreras de acceso a los mercados actuales en especial a las Pymes y abre
oportunidades de explorar y en este caso explotar nuevos mercados por medio de una
buena investigacion a través de bases de datos comerciales que facilitan el uso de la
informacion.

Es por ello el interés de este trabajo de investigacion que sustenta la importancia del
Comercio Electrénico debido a que en el mundo actual globalizado la tecnologia es un
agente determinante que permite a las empresas ser mas eficientes y mas flexibles en
sus operaciones internas, trabajar mas estrechamente con sus suministradores y dar
mejor respuesta a las necesidades y expectativas de sus clientes. Les permite
seleccionar los mejores proveedores, sin tener en cuenta su localizacion geografica, y
vender en un mercado global. Asi las PyYMES mexicanas tienen la oportunidad de crecer
y poder exportar con mayor facilidad.

La importancia del estudio del C. E. para un internacionalista y por lo cual elegi este
tema es para analizar las ventajas y nuevas formas de cooperacion y comercio entre
empresas a nivel internacional ya que el C.E. reduce las barreras de acceso a los
merados actuales en especial a las PyMES y abre oportunidades de explotar nuevos
mercados y facilita a las empresas elevar sus exportaciones con la ayuda de bases
comerciales.

Dentro de algunas ventajas que ofrece el C. E. se deduce que desaparecen las barreras
horarias y geograficas, pudiendo efectuarse una transaccion a cualquier hora y en
cualquier pais sin necesidad de visitarlo y por ello es un mercado en expansion.

Actualmente, las empresas que ya hacen uso de esta tecnologia han podido llegar no
sélo al consumidor final, sino también establecer y mejorar la comunicacion con sus
proveedores, distribuidores y socios de una manera muchos mas efectiva. “Lo que las
empresas —sin importar si son chicas, medianas o grandes- requieren, es informar de los
avances que brinda la tecnoldgica la Asociacion Mexicana de Internet (AMIPCI) Mas alla
de verla como una herramienta que suple a una tienda u oficina, es un nuevo canal de
distribucidon y venta que ayuda a potencializar los objetivos empresariales, ya que la
informacion esta vigente las 24 horas del dia, los 365 dias del afio, en todo el mundo”.
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Las empresas que utilizan Internet tienen mejor comunicacion con sus proveedores,
distribuidores, socios y clientes. El crecimiento que el comercio electrdnico ha tenido en
México en los ultimos afos se ve reflejado en las cifras que reportan algunos sectores
productivos. Un estudio hecho en 2008 por la AMIPCI, revela que las transacciones de
comercio electréonico durante 2007 tuvieron un crecimiento de 78%, con respecto a las
actividades comerciales de 2006, lo que representd un total de $955 millones de ddlares
de venta en la durante 2007. De acuerdo con ese informe, las ventas en linea relacionas
con el turismo representaron el 66% de la actividad de comercio electronico de los
mexicanos. *

De acuerdo con especialistas, para el 2018 la cuarta parte de la poblacion a nivel
mundial tendra acceso directo a Internet, asi que no importa lo que tu empresa venda o
quiera comunicar, tampoco el tamafo ni el giro de la misma, siempre habra clientes
interesados en tu producto o servicio, quienes te ayudaran a complementar tus metas
de expansion.®

Las nuevas tecnologias y servicios estan facilitando las actividades de los sectores
publico y privado. Las tecnologias de la informacion y comunicaciones pueden ser
utilizadas para reorganizar la administracion interna y la prestacion alternativa de
servicios, reduciendo asi los costos de administracion. Las aplicaciones de estas
tecnologias son de gran utilidad para apoyar los programas de desarrollo en diversas
areas. Las bases de datos, instalaciones, portales, e instrumentos de simulacién y
disefio representan los cimientos de una nueva cultura empresarial que apoyaran las
decisiones de planificacion, administracion y desarrollo de las PyMES.

Internet como medio de comunicacion es un medio de informacidon y un medio de
transaccion es un elemento de integracidon que a través de un solo canal permite ofrecer
servicios y posibilidades de comunicacién, y a su vez puede participar activamente en el
proceso, interactuando con el servidor que ofrece la informacion para seleccionar
aquellos contenidos que mas le interesan, y proporcionando su propia respuesta a lo
que esta recibiendo.

La Nueva Economia, la Sociedad de la Informacion, la era Digital, la Tercera Ola, la
Economia en Red. Las tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TICs) se han

*http://www.tormo.com.mx/noticias/1352/“Aprovecha_la_tecnologia:_12_reglas_%28Haz_de_Internet_tu_aliado_
comercial"%?29.html. Fecha de consulta: 3 de Abril del 2011.
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convertido en herramientas basicas para las organizaciones de la Nueva Economia a la
que las PyMES se tienen que adaptar.

El objetivo general de este trabajo es Analizar las razones de resistencia de las PyMES
mexicanas ante el Comercio Electrénico asi como las ventajas y desventajas que este
aporta para el crecimiento y reconocimiento de las Pymes Mexicanas ante el Comercio
Internacional.

Objetivos particulares:

- Analizar las ventajas y desventajas del Comercio Electrénico para la
Internacionalizaciéon de las PyMES Mexicanas

- Evaluar las necesidades y posibilidades de las Pequefias Empresas para
trasladarse a la red y competir a nivel internacional.

- Valorar la utilizacién de bases de datos internacionales para ampliar los mercados
internacionales de las PyMES Mexicanas.

La hipdtesis general es la siguiente: través de la utilizacion del comercio electrénico las
PYMES Mexicanas estaran en condiciones para enfrentar el reto de exportar con éxito,
de manera competitiva y ser reconocidas a nivel internacional.

- Al dar capacitacion a las PyMES sobre la utilizacién de las TICs se considera una
ventaja competitiva para incorporarse exitosamente en el Mundo conociendo la
importancia de las relaciones comerciales por medios electrénicos se da una gran
ventaja para las Pymes mexicanas a nivel internacional donde podran competir
sin ningun temor.

- La importancia evaluada de las necesidades y posibilidades de la Pymes
mexicanas es esencial para generar ciertas ventajas de manera puedan
trasladarse a la red y competir de manera satisfactoria a nivel internacional.

- Si las Pymes mexicanas comprenden las posibilidades y oportunidades que
obtienen al practicar el comercio electrénico por medio de la aplicacion de bases
de datos se daran cuenta que pueden obtener un avance comercial favorable a
bajos costos que les implique un alto crecimiento econdmico y un reconocimiento
internacional por medio de las TICs.

En el presente trabajo de investigacidon lo analizaremos bajo el modelo de la Ventaja
Competitiva de las Naciones de Michael Porter. Algunos sectores en el Comercio
Internacional tienen éxito debido varios estudios, Adam Smith trajo la nocién de la
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ventaja absoluta, segun la cual una nacién exporta un articulo si es el productor de mas
bajo coste del mundo. David Ricardo refind esta nocién pasando a la ventaja
comparativa, reconociendo que las fuerzas del mercado asignaran mas los recursos de
una nacién a aquellos sectores donde sea relativamente mas productiva. Esto significa
gue una nacion puede importar un articulo en el que podria ser el producto de mas bajo
coste si todavia es mas productiva en la produccidn de otros bienes. La ventaja absoluta
tanto la relativa son necesarias para el comercio. Porter actualiza la teoria clasica de
Adam Smith referente a la riqueza de las naciones sobre el origen de la prosperidad de
paises asi como la preponderancia de los factores tradicionales de esa riqueza: tierra,
recursos naturales y el trabajo. En la economia actual, globalizada y cada vez mas
competitiva, esos factores ya no pueden producir y explicar por si mismos las razones
de por qué ciertos paises generan mayor riqueza que otros. La clave esta en la
competitividad y particularmente en la productividad de las naciones y de sus industrias
en particular, la que se expresa en diversas exportaciones a diversos lugares y en una
sélida inversion fuera de las propias fronteras.

Michael Porter llevd a cabo una investigacidn para analizar el origen a causa de la
competitividad de las naciones. Su objetivo final era desarrollar un marco conceptual
que sirviera tanto para orientar a los empresarios y ejecutivos en la toma de decisiones,
como para la formulacion de politicas industriales orientadas a promover la
competitividad de una nacién.

La versién dominante de la teoria de la ventaja comparativa propuesta inicialmente por
Hecksher y Ohlin, esta basada en la idea de que las naciones tienen todas una
tecnologia equivalente, pero que difieren en sus dotaciones que lo que se dio en llamar
factores de produccion tales como tierra, mano de obra, recursos naturales y capital.
Los factores no son mas que los insumos basicos necesarios para la produccion. Las
naciones consiguen ventaja comparativa basada en la idea que los factores en aquellos
sectores que hacen uso intensivo de los factores en que poseen abundancia, exportan
estos bienes e importan aquellos en los que tienen una desventaja.

Las PyMES Mexicanas necesitan adaptarse al entorno empresarial, a fin de aprovechar la
evolucion favorable del comercio internacional y de la circulacion de capitales vy, al
mismo tiempo prepararse para hacer frente a la presidon creciente que ejercen los
competidores. Tienen la obligacion de mejorar continuamente su competitividad,
buscando ventajas en costos, productos y servicios en donde no se encuentren.

Las Ventajas Competitivas son ventajas que pose una empresa ante otras empresas del
mismo sector o mercado, que le permite destacar o sobresalir ante ellas, y tener una
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posicion competitiva en el sector o mercado y por ello este trabajo se basara en las
Ventajas Competitivas de una Nacidon de Michael Porter en donde se puede ubicar que
dichas ventajas abarcan diversos aspectos de la empresa, puede haber ventaja
competitiva en el producto, en la marca, en el servicio al cliente, en los costos, en la
tecnologia, en el personal, en la logistica, en la infraestructura, en la ubicacion, etc. En
este caso el Comercio Electrénico es una ventaja competitiva ya que la Unica forma de
mantener una ventaja competitiva a nivel internacional es actualizando y revolucionando
constantemente las condiciones técnicas de produccion. Las empresas y en este caso las
PYyMES Mexicanas deben evitar actitudes conformistas y mejorar permanentemente su
cadena de valor. Esta conducta innovadora debera enfocarse hacia los factores criticos
de éxito; desarrollar tecnologias de proceso propias, diferenciacion de productos,
reputacion de marca, relaciones y servicios a clientes entre otros.

El marco en el que se generan las ventajas competitivas consta de cuatro atributos:
Condiciones de los factores, Condiciones de la demanda, Empresas relacionadas
horizontal y verticalmente y la Estructura y rivalidad de las industrias. Todos estos
atributos conforman un sistema, al cual Porter denomind “Diamante”. Dos variables
auxiliares complementan el marco del analisis: el gobierno y los hechos fortuitos o
causales. Las caracteristicas del diamante determinan las industrias o los segmentos
industriales en los que una nacion tiene las mejores oportunidades para alcanzar el éxito
internacional. Porter sefiala: Las empresas logran ventaja competitiva mediante actos de
innovacion. Enfocan la innovacion en un sentido mas amplio que comprende tanto
nuevas tecnologias como nuevos modos de hacer las cosas.®

Cada nacidn posee, lo que los economistas denominan factores de produccion, tales
como mano de obra, tierra cultivable, recursos naturales, capital e infraestructura.

La teoria estandar del comercio se basa en factores de produccién. Una nacién
exportara aquellos bienes que hagan un uso intensivo de los factores de que esta
relativamente bien dotada es decir en donde se encuentran sus ventajas competitivas,
de tal manera que el C.E. mediante una buena investigacion de mercados a través de
bases de datos resulta ser un elemento importante para las PyMES dado que ofrece
oportunidades mas factibles y puede dar a conocer sus productos o servicios a nivel
internacional de una manera mas competitiva.

Es claro que la dotacién de factores con que cuente una nacién, su tamaio, la
localizacion respecto a otras naciones que sean proveedoras, tiene un papel que
desempefiar en la ventaja competitiva de las empresas. Los factores pueden agruparse
en categorias genéricas:

6 Porter, Michael. La ventaja competitiva de las Naciones. Ediciones Deusto S.A. México 1990, p.p. 171



- Recursos humanos: La cantidad, cualificacidn y coste del personal
- Recursos fisicos: La abundancia, calidad. Accesibilidad y coste de la tierra, agua,
yacimientos minerales, reservas madereras

Las empresas de una nacidn consiguen ventaja competitiva si poseen factores de bajo
coste 0 de calidad elevada. La ventaja competitiva que se deriva de los factores
depende del grado de eficiencia y efectividad con que se desplieguen.

Dos distinciones particularmente importantes destacan entre todas. La primera es entre
factores basicos y avanzados.

Los factores basicos comprenden los recursos naturales, el clima, la mano de obra no
especializada y semiespecializada. Pocos factores de producciéon han sido
verdaderamente heredados.

Los factores avanzados comprenden la moderna infraestructura digital de comunicacion
de datos, el personal altamente especializado, y los institutos universitarios de
investigacion en disciplinas complejas.

Los factores basicos mantienen su importancia en sectores extractivos o basados en la
agricultura y en aquellos donde las necesidades tecnoldgicas y de formacién son
modestas y la tecnologia puede encontrarse en cualquier sitio.

En cambio factores avanzados son ahora los mas significativos para la ventaja
competitiva. Son necesarios para conseguir ventajas competitivas de orden superior.

Finalmente, las empresas y en este caso las PyMES mexicanas que cuentan con factores
avanzados son las que consiguen ventaja competitiva en un sector y suelen ser con
mucha frecuencia aquellas que no sdlo detectan una nueva necesidad en el mercado o
el potencial de una nueva tecnologia sino que son las primeras y las mas agresivas en
explotarlo y por ende exportar con éxito.



1. Antecedentes sobre el uso del comercio electronico

La red de Internet nace alrededor de 1960, como un proyecto del departamento de
defensa de los Estados Unidos, este consistia en generar una red de investigacion en los
ambitos militares y cientificos.

Su principal finalidad, en un ambito militar, era que un mensaje pudiera llegar a destino
sin que fuera interceptado y/o sin perder parte de su contenido, esto hipotéticamente
en una época de un posible conflicto bélico De esta manera, el objetivo era conseguir
que un mensaje pueda ir de Barcelona a Nueva York via transatlantica o por Rusia —
Japon — Los Angeles — Nueva York: dicho proyecto llamado ARPANET realizaba las
diferentes rutas, gracias al protocolo de control de transmision (TCP).

En la década de los 80, Internet se convirti6 en una red basicamente de desarrollo
cientifico, especialmente dentro de las comunidades universitarias A finales de 1990 es
ya una red destinada a la comunidad cientifica y a la educacién Es durante los ultimos
afnos que, gracias a los avances tecnoldgicos y a la incorporacién de empresas, Internet
se convierte en un auténtico fendmeno social al alcance de mas de 40 millones de
usuarios en todo el mundo.

Se define al comercio electronico como “cualquier actividad que involucre a empresas
que interactian y hacen negocios por medios electronicos, bien con clientes, bien entre
ellas, o bien con la Administracién Incluyendo el pedido y pago electrénico y on-line de
bienes que se envian por correo asi como el envio on-line de servicios como
publicaciones, software e informacidon”. Los productos comercializados pueden ser
productos fisicos como coches usados o servicios o bien pueden ser productos digitales
como noticias, imagen y sonido, bases de datos, software pudiendo asi comparar el
comercio electronico con a la venta por catalogo o una teletienda La definicidon orientada
al proceso del comercio electrénico ofrece una visién mas general de lo qué representa
el comercio electrénico Los procesos internos de la empresa (como, por ejemplo, la
manufactura, el inventariado, administracién contable) y los procesos empresa — a —
empresa (como, por ejemplo, la administracion de la cadena de abastecimiento o
licitaciones) quedan afectados por la tecnologia y la red en igual medida que los
procesos empresa — a — cliente. Incluso las funciones gubernamentales, educativas,
sociales y procesos politicos sufren estos cambios. El comercio electronico permite a las
empresas ser mas eficientes y mas flexibles en sus operaciones internas, trabajar mas
estrechamente con sus suministradores y dar mejor respuesta a las necesidades y
expectativas de sus clienteses permite seleccionar los mejores proveedores, sin tener en
cuenta su localizacidn geogréfica, y vender en un mercado global.”

7 http://www.soloeconomia.com/comercio/historia-del-comercio-electronico.html. Fecha de consulta: 15
de Octubre del 2010.
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1.1 Antecedentes del Comercio Electronico

El Comercio Electronico se define como cualquier forma de transaccion o intercambio de
informacion con fines comerciales en la que las partes interactdan utilizando Tecnologias
de la Informacién y la Comunicacion (TIC), en lugar de hacerlo por intercambio o
contacto fisico directo”.

El comercio electrénico es una extension del comercio y la tecnologia que se impone en
nuestros dias como una metodologia moderna para hacer negocios tras detectar la
necesidad de las empresas comerciantes y consumidores de reducir tiempos de entrega,
espacios fisicos y costos.

Esta actividad, conocida como comercio electronico, tiene su origen en 1920, afio en el
que Estados Unidos vio surgir las ventas por catalogo. Este revolucionario sistema de
distribucion ofrecia bienes y servicios mediante fotos ilustrativas del producto a
venderse, hecho que posibilitd a cientos de tiendas la oportunidad de llegar a zonas
rurales y publicos que no habian sido alcanzados. Este proceso de comprar y vender
mediante el ofrecimiento de revistas tomd mayor impulso con la aparicién de las tarjetas
de crédito y la confianza ofrecida por los clientes.

Es en 1970 cuando aparecen las primeras relaciones comerciales que hacian uso de la
computadora para transmitir datos. Esta forma de intercambio de informacion no tenia
ningun tipo de estandarizacion, pero trajo consigo mejoras a los procesos de fabricacion
en las compafiias del sector privado.

Tras poseer una plataforma de relaciones comerciales, en 1980, con la ayuda de la
television, se imponen las ventas directas o ‘televentas’, una modernizacion del
comercio por catdlogo que mostraba con mayor realismo los productos puesto que
brindaba la alternativa de exhibir y resaltar las caracteristicas del bien o servicio
ofrecido. Estas ventas eran, en su mayoria, concretadas via telefénica y usualmente
pagadas con tarjetas de crédito.

Finalmente, como un paso final en la historia para empezar a perfeccionar lo que hoy
dia es conocido como comercio electrénico, en 1995 los paises integrantes del G7/G88,
crearon la iniciativa de un mercado global para pequenas y medianas empresas
(pymes), con el fin de acelerar el uso del E-commerce entre las empresas del mundo,
evento que trajo consigo la creacién del portal en espanol Comercio Electronico Global.

8 Grupo de los siete, ahora Grupo de los ocho ( G8) se le denomina a un grupo de paises industrializados del mundo
cuyo peso politico, econdmico y militar es muy relevante a escala global. Esta conformado por Alemania, Canada,
Estados Unidos, Francia, Italia, Japdn, Reino Unido y Rusia.
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El comercio electronico primero vino del desarrollo del Intercambio Electronico de Datos
un juego de estandares desarrollados en 1960 solia intercambiar la informacion
comercial y hacer transacciones electrénicas. Al principio habia nimero grande de
formatos de intercambio electrénico de datos qué negocio aplicado pero todavia no
podia relacionar el uno con el otro.

Hoy el comercio electrénico desarrollado mas grande es B2B (Bussiness to Bussiness)
es creado para vender sus bienes a otro negocio. Los otros modelos de comercio
electrénico incluyen consumidor a consumidor donde los consumidores venden el uno al
otro. Entre colegas es otra forma del comercio electronico que permite que usuarios
compartan recursos y archivos directamente dichos modelos son: (B2C) “Business -to-
Consumer”, del negocio al consumidor, (C2B)"Consumers to Business” de consumidor a
negocio, Consumers to Consumers (C2C)"Consumer — to — Consumer”, cliente hacia
cliente y Business to Govermment (B2G) “Business to Govermment”, empresa a
administracion.
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1.2 Marco Juridico del Comercio Electronico en México

La OCDE es uno de los foros multilaterales que mas estudios ha llevado a cabo en torno
al fendmeno del comercio electronico. De igual forma, ha mostrado permanente
preocupacion a fin de que los derechos de los ciber-consumidores estén debidamente
resguardados. Asi, la OCDE adoptd en 1999 los Lineamientos para la Proteccidon del
Consumidor en el contexto del Comercio Electrénico. Se espera que en breve, dichos
Lineamientos o principios generales, sean sometidos a una revision a la luz del
desarrollo dinamico de Internet y de los nuevos retos enfrentados por los consumidores
en la economia digital a fin de asegurar su efectividad.

Los Lineamientos antes mencionados proveen un marco basico para la potenciacion y la
proteccion de los consumidores en el comercio electronico.

Cabe sefalar que la OCDE no es el uUnico foro multilateral que ha mostrado
preocupacion por la proteccion de los ciber-usuarios. Existen varios instrumentos
desarrollados por otros odrganos internacionales intergubernamentales, asi como
iniciativas llevadas a cabo por el sector privado y la sociedad civil.Areas de relevancia
para la politica publica de proteccidn al consumidor y el comercio electrdnico

Los acercamientos tradicionales a la proteccion del consumidor deben evolucionar al
igual que lo hace el propio Internet. Entre los principales aspectos que deberan tenerse
en cuenta destacan:

Desarrollos de la publicidad en linea, comercio transfronterizo, y proteccidon en
pagos.

Retos para los consumidores y para aquellos responsables de disefiar las politicas
publicas en torno al comercio electrénico y alrededor de aspectos inclusive mas
novedosos como el comercio movil.

Los derechos y las obligaciones de los consumidores en las transacciones
consumidor a consumidor (C2C) y el rol de los intermediarios en ese contexto.

Temas asociados con la compra, venta y el intercambio de los consumidores de
una creciente variedad de productos digitales.

Transparencia y practicas justas de mercado asociadas con la creciente
participacion y creatividad de los consumidores en el ambiente digital.

La proteccién de los nifios, quienes estan expuestos a mayores riesgos.
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Responsabilidad en el comercio electronico. Informacion, conciliacion de una
disputa y ejecucion de las leyes de proteccion al consumidor en las transacciones
de comercio electrénico que plantean retos en las politicas en curso.

Independientemente de que dicho marco juridico sea perfeccionable, ya sea ampliando
su espectro de alcance a otras areas y actividades de las personas o incluso emitiendo
nuevas leyes y reglamentos, es erréneo pensar que no existe ley alguna en esta materia
y que por lo tanto quien celebre algun tipo de contrato, dé su consentimiento, preste o
reciba algun servicio o adquiera un bien por medios electrénicos se encuentra
desprotegido.

Se indicaran las leyes y reglamentos que rigen de forma principal el incipiente pero en
gran crecimiento del C. E. en México y se explicara como regulan los actos juridicos.

No obstante para efectos de este articulo y tomando como base el articulo 89 del
Cddigo de Comercio, diremos que el comercio electrénico se constituye cuando en los
actos de comercio y en la formacidon de los mismos se emplean medios electronicos,
opticos o de cualquier otra tecnologia.

Aterrizando esta definicion en ejemplos reales podemos citar la compra de un boleto de
avion por medio del portal de una aerolinea o agencia de viajes; recibir o emitir
facturaciéon electronica; la compra de una computadora u otro equipo de computo,
realizar operaciones de compra y venta de valores o transferencias de dinero en
portales de instituciones financieras o algo tan simple como la colocacién de un anuncio
clasificado.

Un acto no puede apreciar como de C. E. si el medio utilizado solo sirve para el
intercambio de datos entre las partes pero la operacidon se realiza fuera del medio
electronico. Es decir que si dos partes usan medios electronicos para ponerse de
acuerdo en el precio de un bien o servicio pero éste se entrega o presta y se cubre en
su totalidad su precio fuera del medio electrénico, no puede ser considerado como una
operacion de comercio electronico. Seria como catalogar las 2 operaciones que se
acuerden por teléfono como comercio telefonico. No obstante, la regulacion juridica nos
da luz para que en caso de que la operacién se finalice por otros medios se establezca a
los emisores de datos o el otorgamiento expreso del consentimiento por medios
electrénicos.

Las leyes o reglamentos de regulacién federal las relaciones juridicas que nacen de los
actos de C. E. en forma general tenemos: la Ley Federal de Telecomunicaciones, la Ley
Federal de Proteccion al Consumidor, el Cédigo de Comercio, el Cddigo Civil Federal, el
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Cddigo Fiscal de la Federacion, la Ley Federal del Derecho de Autor y la Ley de la
Propiedad Industrial.

Mencionamos estos ordenamientos juridicos advirtiendo que se hace de manera general
ya que por ejemplo la Ley Federal del Derecho de Autor regula la proteccion en el
contenido de una pagina de Internet desde el momento en que se plasma su contenido
y se hace mencion de estar protegidos los derechos de autor; la Ley de la Propiedad
Industrial regula lo concerniente a las marcas y signos distintivos que de los nombres de
dominio u otras figuras se protejan y la Ley Federal de Proteccion al Consumidor rige los
contenidos y ofrecimientos de promociones y ofertas realizados por medios electronicos.
Sin embargo es el Codigo de Comercio y el Codigo Civil los que rigen las operaciones
comerciales e intercambio de datos e informacidon que por medios electronicos se lleve a
cabo y las formas de expresar el consentimiento respectivamente, razén por lo cual nos
centraremos en estas leyes.

Existen fuentes legales como apoyo a la jurisdiccién del C.E. Como se mencionan en el
siguiente cuadro:
Fuentes legales de aplicacion y apoyo al comercio electronico

- Codigo de Comercio

- Reglamento delRegistro Publico de
Comercio

- LeyFederalde Proteccion al Consumidor
De comercio | —————> - Reglamento de Prestadores de
Certificacion

-Reglas para Prestadores de Servcios de
Certificacidn

Demensalede | ' . NOM-151-SCFI-2002, Mensajes de datos

datos
— - Cadigo Federal Civil
Civil —> - Codigo Federal de Procedimientos
Civiles
De Registro de S Ley de la Propiedad Industrial
Propiedad -Ley Federaldel derecho de Autor

S -Ley General de Instituciones y
eguros 'y > Sociedades Mutualistas de Seguros
Fianzas -Ley Sobre Contrato de Seguros

-Ley de Finanzas
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Los drganos reguladores relacionados pueden ser la Procuraduria Federal del
Consumidor, el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial y la Secretaria de
Economia.

Tampoco se puede dejar de mencionar la importancia de las reformas al Cddigo Fiscal
de la Federacidon en lo concerniente a la emision de comprobantes fiscales digitales, la
mision de facturas electrénicas y el uso de la Firma Electronica Avanzada, todo lo
anterior para cuestiones meramente tributarias.

El Cédigo de Comercio uno de los érganos reguladores del C.E. tuvo diversas reformas
en los afos 2000 y 2003 que han permitido la regulacion de los actos de comercio en
materia de medios electrdnicos.

En el articulo 75 del Cdédigo de Comercio, se enlistan los actos que la ley reputa como
actos de comercio. Podemos concluir que estos actos pueden ser reflejados siempre en
contratos o0 convenios que por su propia naturaleza se entiende que son mercantiles.

Una vez concluido lo anterior, es importante analizar el articulo 80 del mismo Cddigo de
Comercio donde a la letra sefala: “Los convenios y contratos mercantiles que se
celebren por correspondencia, telégrafo, o mediante el uso de medios electrdnicos,
opticos o de cualquier otra tecnologia, quedaran perfeccionados desde que se reciba la
aceptacién de la propuesta o las condiciones con que ésta fuere modificada.”

La reforma a este articulo fue de suma importancia ya que por vez primera la ley
contempla a los medios electronicos como un canal para la perfeccion del
consentimiento entre las partes en un acto de comercio que se celebra por medio de un
convenio o contrato. Es decir que en la constante duda sobre el perfeccionamiento de
los contratos entre ausentes, que por largo tiempo se ejemplificaban con los contratos
por correspondencia, ahora se amplia también al uso de medios electrénicos. Nuestra
legislacién por medio del articulo antes trascrito nos describe entonces que es necesario
que exista una propuesta (convenio o contrato mercantil enviado por medios
electrénicos), una aceptacion a ésta y el mero recibimiento de dicha aceptacion por
parte del proponente es suficiente para perfeccionar el acto mercantil.

Se desconoce si es por ello que las empresas de servicios financieros envian ofertas a
las personas en lenguajes de aceptacidon de aperturas de crédito al consumo o créditos

9 Cédigo de Comercio, Camara de Diputados del H. Congreso de la Unién. Articulo 80, p. 16
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en efectivo (como si quien recibe la oferta hubiera solicitado dichos servicios), con
portes prepagados Y listas para solo ser firmadas como si hubieran sido redactadas por
quien recibid la oferta y ahora es quien debe enviarla, o se trata de una mera
coincidencia.

Ahora bien, y volviendo al perfeccionamiento de los actos de comercio en materia
electrdnica, las mencionadas reformas al Cddigo de Comercio tuvieron por objeto entre
otros esclarecer a las partes que emiten y reciben datos por medios electronicos
mediante la adicion de un titulo especifico para regular el comercio electrénico.

El Articulo 89 del Cédigo de Comercio indica:

“Las disposiciones de este Titulo regiran en toda la Republica Mexicana en asuntos del
orden comercial, sin perjuicio de lo dispuesto en los tratados internacionales de los que
México sea parte”’®

Las actividades reguladas por este Titulo se someteran en su interpretacién y
aplicacion a los principios de neutralidad tecnoldgica, autonomia de la voluntad,
compatibilidad internacional y equivalencia funcional del Mensaje de Datos'! en
relacion con la informacién documentada en medios no electronicos y de la Firma
Electrénica’? en relacion con la firma autégrafa.

En los actos de comercio y en la formacion de los mismos podran emplearse los medios
electrdnicos, Opticos o cualquier otra tecnologia.

Si el articulo 80 del Cédigo de Comercio permite el uso de medios electronicos como
una via para el perfeccionamiento del consentimiento, el articulo 89 citado desde el

10 fdem. p. 17

! patos de Creacion de Firma Electrénica: Son los datos Unicos, como cddigos o claves
criptogréficas privadas, que el Firmante genera de manera secreta y utiliza para crear su Firma Electronica, a
fin de lograr el vinculo entre dicha Firma Electrénica y el Firmante.

12 Firma Electrénica: Los datos en forma electrénica consignados en un Mensaje de Datos, o adjuntados
o légicamente asociados al mismo por cualquier tecnologia, que son utilizados para identificar al Firmante en
relacion con el Mensaje de Datos e indicar que el Firmante aprueba la informacion contenida en el Mensaje de
Datos, y que produce los mismos efectos juridicos que la firma autdgrafa, siendo admisible como prueba en
juicio.
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principio de este articulo lo refuerza permitiendo el uso de medios electrénicos, opticos
o de cualquier otra tecnologia en los actos de comercio.

A partir de 1995 — el afio en el cual se establece el inicio de la formidable explotacién
comercial de la World Wide Web, la cual evidentemente se prolonga hasta nuestros
dias, los gobiernos de los paises con mayor presencia en la red comenzaron a
considerar el impacto que tendrian las tecnologias asociadas a Internet en distintos
sectores de la sociedad.

A través de ciertos organismos internacionales, los gobiernos sensibles a la importancia
del desarrollo de la economia digital, emprendieron acciones especificas contribuir a
impulsar de forma ordenada el comercio electrénico.

Estos son algunos de los organismos internacionales que ejercen algunas regulaciones
sobre Internet y Comercio Electrénico: la Organizacion Mundial de la Propiedad
Intelectual (OMPI- WIPO); la Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil
Internacional (CNUDMI — UNCITRAL); la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econdmico (OCDE- OECD); el Area de Libre Comercio de las Américas
(ALCA); y la Camara de Comercio Internacional (CCI - ICC).

Asi mismo la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI) es una institucion
intergubernamental cuya sede se encuentra en la ciudad de Ginebra, Suiza. La OMPI es
uno de los 16 organismos especializados del sistema de las Naciones Unidas. Su funcion
principal es la de promover la proteccion de la propiedad intelectual en el mundo,
mediante la cooperacién de los Estados, y administrar varios tratados multilaterales que
traten de los aspectos juridicos y administrativos de la propiedad intelectual.

De acuerdo con la OMPI, la propiedad intelectual comprende dos ramas principales:

- La propiedad industrial (especialmente las invenciones, marcas de fabrica y de
comercio, dibujos y modelos industriales y denominaciones de origen).

- El derecho de autor (especialmente las obras literarias, musicales, artisticas,
fotograficas y audiovisuales).

La OMPI®3, recaba informacion con respecto al programa de trabajo y las actividades
relativas a la propiedad intelectual y al comercio electrénico. El sitio esta disponible en
inglés, francés y espafol. Ademas se ofrecen enlaces con el Programa Digital de la
OMPI (disponible en inglés, arabe, chino, francés, espaiol y ruso), el cual establece una

 La OMPI, través de su sitio Web (http://www,wipo.org) se encarga de la Organizacién Mundial de la Propiedad
Intelectual, es un organismo especializado del sistema de organizaciones de las Naciones Unidas. Su objetivo es
desarrollar un sistema de propiedad intelectual (P.I.) internacional, que sea equilibrado y accesible y recompense la
creatividad, estimule la innovacion y contribuya al desarrollo econémico, salvaguardando a la vez el interés publico.
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serie de pautas y objetivos para la OMPI en la busqueda de soluciones practicas a los
desafios planteados por la repercusion del comercio electronico sobre los derechos de
propiedad intelectual.

El sitio WWW concentra informacion respecto al Proceso de la OMPI, relativo a los
Nombres de Dominio de Interne. Ademas ofrece informacidn sobre las actividades que
realiza la OMPI en materia de comercio electronico, en la seccion "Otras actividades de
programa".

La OMPI distribuye los documentos pertinentes en materia de Comercio Electrdnico e
Internet, por correo electrénico y en papel.

La Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (UNCITRAL,
por sus siglas en inglés), fue establecida por la Asamblea General en 1966 (resolucién
2205 XXI, del 17 diciembre de 1966). Segun la propia UNCITRAL, la Asamblea General,
al establecer la Comisidén, reconocié que las disparidades entre las legislaciones
nacionales que regian el comercio internacional creaban obstaculos al comercio, y
considerd que la Comision constituiria la instancia idonea para que las Naciones Unidas
podrian desempenar un papel mas activo en la reduccién o en la eliminacién de esos
obstaculos.

La Asamblea General de Naciones Unidas encomendd a la Comision (UNCITRAL) la labor
general de fomentar la armonizacion y la unificacion progresivas del derecho mercantil
internacional. A partir de ello, la UNCITRAL se ha convertido en el principal érgano
juridico del sistema de las Naciones Unidas en la esfera del derecho mercantil
internacional.

Hasta el momento, la Comisidn esta integrada por 36 Estados miembros, elegidos por la
Asamblea General. Su composicion es representativa de las diversas regiones
geograficas y de los principales sistemas juridicos y econdmicos del mundo. Los
miembros de la Comisién son elegidos por periodos de seis afnos y cada tres afos expira
el mandato de la mitad de ellos.

Las principales areas de trabajo de la UNCITRAL son:

. Compraventa internacional de mercaderias y operaciones conexas
. Transporte internacional de mercaderias

. Arbitraje y conciliacion comercial internacional

. Contratacion publica

. Contratos de Construccién

. Pagos Internacionales

AUTRAAWNBH

. Insolvencia transfronteriza
. Comercio Electronico

0
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En el area relativa a Comercio Electronico destaca la Ley Modelo de la CNUDMI sobre
Comercio Electronico. Esta ley, elaborada en el afio de 1996, tiene por objeto facilitar el
uso de medios modernos de comunicacion y de almacenamiento de informacion, por
ejemplo el intercambio electronico de datos (EDI), el correo electronico y la telecopia,
con o sin soporte de Internet. De acuerdo con la Comisidn, la Ley Modelo se basa en el
establecimiento de un equivalente funcional de conceptos conocidos en el trafico que se
opera sobre papel, como serian los conceptos "escrito", "firma" y "original".

La Ley Modelo proporciona los criterios para apreciar el valor juridico de los mensajes
electrénicos, y por tal motivo es muy importante para aumentar el uso de las
comunicaciones que se operan sin el uso del papel. Como complemento de las normas
generales, la Ley contiene también una serie de lineamientos para el comercio
electrénico en areas especiales, como seria el transporte de mercancias. Con el
proposito de poder asistir a los legisladores, la Comision ha elaborado ademas una Guia
para la Incorporacion de la Ley Modelo de la CNUDMI sobre Comercio Electrénico al
derecho interno.

La Firma Digital (IFD) tiene como objetivo brindar la mayor seguridad posible y generar
la consecuente confiabilidad para los usuarios.

En México el 7 de junio de 2000 entr6 en vigencia el decreto por el cual se reforma el

Caddigo Civil, el Cédigo Federal de Procedimientos Civiles, el Cédigo de Comercio y la ley
federal de proteccién al consumidor.
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1.2 Modalidades de comercio electronico

La Comision Europea define el comercio electronico como "cualquier actividad que
involucre a empresas que interactlan y hacen negocios por medios electronicos,
bien con clientes, bien entres ellas, o bien con la Administracidn. Se incluye el pedido
y pago electrdnico y on-line de bienes que se envian por correo u otro servicio de
mensajeria, asi como el envio on-line de servicios como publicaciones, software e
informacion. Asimismo, se incluyen actividades como disefo e ingenieria cooperativa,
Marketing, comercio compartido (Trade Sharing), subastas y servicios post-venta.

Otra definicion podria ser: "cualquier transaccidon comercial en que las partes
interactian electrénicamente en vez de por contacto o por intercambio o contacto
fisico directo".

La esencia del concepto de comercio electrénico no es faciimente capturada con
estas definiciones pero nos ayudan a comprender en una primera instancia lo que
comercio electrénico conlleva. Cuando la gente escucha el término de comercio
electrénico en una primera instancia lo asocia directamente a las ventas que realiza
una empresa a través de Internet, lo cierto es que no estan tan lejos de la realidad
ya que se estan refiriendo a un tipo especial de comercio electrénico que es la venta
electrénica. Sin embargo, esto es un elemento mas particular de del caso mas
general de cualquier forma de operacidén o transaccion comercial llevada a cabo a
través de medios electrdnicos.

El comercio electronico permite a las empresas ser mas eficientes y mas flexibles en
sus operaciones internas, trabajar mas estrechamente con sus suministradores y dar
mejor respuesta a las necesidades y expectativas de sus clientes. Les permite
seleccionar los mejores proveedores, sin tener en cuenta su localizacion geografica,
y vender en un mercado global.

CLASIFICACION DEL E-COMMERCE
% Comercio Electronico Indirecto

SEGUN EL GRADO DE SEGURIDAD

% Comercio Electrdénico Inseguro
% Comercio Electronico Seguro

SEGUN LOS SUJETOS PARTICIPANTES

% B2B ( Bussines to Bussines) Empresa a Empresa

% B2C (Bussines to Consumer) Empresa a Consumidor
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% C2C (Consumer to Consumer) Consumidor a Consumidor




SEGUN EL MEDIO DE COMUNICACION EMPLEADO

% Comercio Electréonico Tradicional
% Comercio Electronico en Internet
SEGUN LA ACTIVIDAD DESARROLLADA

% Comercio Electréonico Directo

SEGUN EL MEDIO DE COMUNICACION EMPLEADO:

Comercio Electronico Tradicional:

Empleado entre Empresas a través de redes o sistemas cerrados de
comunicacion (Intranets, Extranet, VPN).

Comercio Electronico en Internet:

La actividades comerciales se desarrollan en un sistema de comunicacion abierto

(ejemplo: Internet) no se limita a las relaciones comerciales entre empresas,

Cualquier persona puede acceder a ella.
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LA ACTIVIDAD DESARROLLADA:

Comercio Electronico Directo:

Tiene por objeto la comercializacién de bienes y servicios inmateriales, donde el pedido,
el pago y suministro o entrega del producto se realiza de manera electrdnica o en linea
(Software, Libros Digitales o e-books, Servicios Bancarios, Servicio celular, etc.).

Fuente: Hernandez, Andrés, COMERCIO ELECTRONICO, Informética Juridica
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1.3.1 Business to Business (B2B)

“Business to Business”, de empresa a empresa.

Consiste en el comercio electrdnico entre empresas a través de Internet. Esto incluye la
presentacidn de propuestas, negociacion de precios, cierre de ventas, despacho de
pedidos y otras transacciones.

Es el tipo de relacion comercial que existe entre empresas, por ejemplo, la relacion que
puede haber entre un fabricante y el distribuidor del producto, o también la relacién
entre el distribuidor y el mayorista.

El B2B ha venido impulsado también por la creacion de portales para agrupar
compradores. Haciendo “grupos” afines, encontramos, por ejemplo portales de
empresas de un mismo giro, alimentacion, quimicas u hosteleria, entre otros.

Las compaiiias se agrupan para crear dichas paginas aglutinando fuerzas lo que les
permite negociar en mejores condiciones.

Con este método se agiliza notablemente el tiempo empleado para esta contratacion, ya
que los pedidos a través de Internet se tramitan en tiempo real. También abarata los
costos del pedido, se pueden comunicar con otras empresas de lugares distantes, e
incluso de otros paises; por otra parte, el ahorro de tiempo es en si un valor econdmico
importante.

El B2B aplica a la relacion entre un fabricante y el distribuidor de un producto y también
a la relacion entre el distribuidor y el comercio minorista. Una relacién de negocio a
negocio, pero no llega al cliente final quien es quien disfruta del bien.

El crecimiento del comercio electrénico a corto y medio plazo estara principalmente
determinado por el segmento Empresa-a-Empresa casi con toda probabilidad. Ahora
mismo puede llegar a ocupar el 80% del total de la actividad comercial electronica. La
reduccion de los costes y la mejora de la calidad de los productos y servicios
vendedores contribuirdan a un mayor crecimiento. Por estas razones el segmento
Empresa-a-Empresa probablemente tendra una gran repercusién en las pequefas y
medianas empresas. '

14 http:freelancecolombia.com/articulos/mercadeo-comercio_electronico.php, Fecha de consulta: 15 de enero del
2011
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El comercio electronico entre los demas negocios es altamente competitivo y la
informacion sobre su impacto esta aun reservada, porque no se conoce lo suficiente
para predecir el futuro, haciendo de esto un area de prioridad en las investigaciones.

El Comercio Electrénico en el segmento de Empresa a Cliente, principalmente depende
de la comodidad para el uso para el cliente.

El comportamiento de compras esta cada vez mas influido por la comodidad.

El tiempo gastado por compras es considerado como desagradable por un 50% de la
poblacién estadounidense, sobre todo por los jovenes.

Demanda de posibilidades de compras independientes de hora y lugar.

Contenido atractivo

Ahorro de tiempo

Precios competitivos

Acceso rapido

24 horas disponibilidad en cualquier lugar

Acceso a productos que se venden exclusivamente por canales virtuales

El negocio a negocio, entre una empresa y sus proveedores, el de mayor éxito y de
mayor eficacia, seguira siendo el de mayor desarrollo; hay que indicar que en
Latinoamérica se encuentra en fase de pleno desarrollo, y que aun muy pocas empresas
utilizan la potencialidad de esta opcidn.

Compaiiias dedicadas al negocio general de B2B, tienen futuro en los mercados de la
mediana y pequefia empresa, pero no en las grandes compaiiias especializadas en
nichos de negocios como por ejemplo la fabricacién de aviones o de autos. Hoy Boeing
y Ford estan iniciando sus propios proyectos B2B, gracias a que ya tienen sus clientes y
proveedores fijos y conocen exactamente el perfil de los potenciales. Ellas no ven la
necesidad de que haya un intermediario B2B en su relacidon con proveedores y clientes.

Las compaiias B2B actualmente generan ingresos por: comision por transacciones,
venta de servicios especificos y publicidad, principalmente. Este modelo esta bien, pero
deberan ser mas proactivos y creativos en nuevos esquemas de ingresos y mostrar
resultados excelentes para que los inversionistas sigan creyendo en ellos. De hecho las
empresas que no tengan un buen plan de ingresos van a salir del mercado.

El modelo de comercio electrénico es dar servicio de empresas a empresas,

generalmente es de mayorista a minorista o autdbnomos.
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Dicho modelo B2B son direcciones web destinados al intercambio de productos y
servicios entre empresas que pretenden reducir costes entre ellos.

Dichas direcciones generalmente son sitios de acceso restringido y sélo pueden entrar
las empresas que tiene acceso con un login y password para poder realizar sus
transacciones comerciales.

Es un medio para abaratar costes en los procesos de compra, venta, facturacién e
intercambio de informacién. Existe englobado en dicho modelo la “empresa virtual”,
donde se activan estandares mediante el outsourcing a empresas especializadas, un
ejemplo de viabilidad de dicho modelo son las compafiias de General Motors y Ford.*
Los Business to Business son empresas que ganan dinero ofreciendo sus productos y
servicios a otras empresas.

Algunos ejemplos son:

1. Empresas de reclutamiento

2. Empresas de manejo de ndmina

3. Proveedores de servicios industriales

4. Empresas de limpieza para corporativos

5. Empresas de publicidad

6. Empresas de catering para corporativos

7. Empresas de mercadotecnia

8. Impresores

9. Empresas de software

10. Empresas de outsourcing

11. Empresas de telecomunicaciones

12. Empresas de telemarketing

15 http://www.telepieza.com/wordpress/2008/01/15/modelos-actuales-de-comercio-electronico-por-internet- b2c-
b2b-c2c-c2b-y-m2b/. Fecha de consulta: 20 de octubre del 2010
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Renta de edificios empresariales
Empresas de uniformes
Servicios de mensajeria
Servicios de capacitacion

Disefio de paginas web
Optimizacion de sitios web
Servicios de Social Media
Servicios de imagen corporativa
Fotocopiadoras

Comedores industriales
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1.3.2 Business to Consumers (B2C)

“Business-to-Consumer”, del negocio al consumidor.

B2C se refiere a la estrategia que desarrollan las empresas comerciales para llegar
directamente al cliente o usuario final.

Es la relacion que existe entre el portal o negocio electrénico y sus clientes finales de un
bien o servicio.

Es el comercio electrénico que realizan las empresas con los particulares. Se puede
comparar con la venta al detalle de manera electrdnica. Esta categoria ha tenido gran
aceptacion y se ha ampliado sobre manera gracias al World Wide Web, ya que existen
diversos centros comerciales (del Inglés malls) por todo Internet.

Potencialmente, tiene un gran recorrido a largo plazo y en la actualidad se va asentando
en sectores como la distribucion alimentaria. Asi, las grandes cadenas de
supermercados e hipermercados ya disponen en sus portales de aplicaciones de venta a
través de Internet. Otro ejemplo en B2C es el mayorista estadounidense de libros,
musica y otros productos Amazon.com.

El éxito del B2C pasa por el aseguramiento de los sistemas de pago a través de tarjeta
de crédito, si bien en muchos casos se da la posibilidad de otras formas de pago como
contra reembolso, en efectivo o la utilizacién de servicios proporcionados por otras
empresas como PayPal.

Las relaciones comerciales se desarrollan entre una empresa mercantil que ofrece
productos o servicios, y el consumidor final.

El B2C también se aplica a instituciones financieras y cualquier otro tipo de empresa que
establezca relaciones comerciales directas con sus clientes a través de Internet.

A pesar del sentido amplio de la expresién B2C, en la practica, suele referirse a las
plataformas virtuales utilizadas en el comercio electrénico para comunicar empresas
(vendedoras) con particulares (compradores). Es la utilizada mas frecuentemente.

El Business to Consumer, por el cual la mayoria de empresas estan apostando en un
futuro proximo (sobre todo las pequenas y medianas empresas); la expectativa de esta
variante de Comercio Electronico, se centra en que el usuario latino crezca en su
volumen.
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Es la venta directa del fabricante o distribuidor al Gltimo consumidor. Estas operaciones
también requieren intercambiar informacién de: especificaciones de los bienes, de
precios, de las condiciones de compra y para envio de dinero principalmente.

Vender a través de un sitio web exige un analisis para cada producto, para cada plaza y
para cada segmento del mercado. También requiere actualizar con cierta frecuencia la
informacién considerando el dinamismo de los mercados.
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1.3.3 Consumers to Business (C2B)

“Consumers to Business” de consumidor a negocio

Es un comercio electrénico modelo de negocio en el que los consumidores (particulares)
ofrecen productos y servicios a las empresas y las empresas les pagan. Este modelo de
negocio es una inversion completa del modelo de negocio tradicional, donde las
empresas ofrecen bienes y servicios a los consumidores ( de empresa a consumidor =
B2C). Podemos ver este ejemplo en blogs o foros de Internet donde el autor ofrece un
enlace a un negocio en linea, facilitando la compra de algin producto (como un libro en
Amazon.com ), y el autor puede recibir los ingresos del afiliado de una venta exitosa.

Este tipo de relacion econdmica es calificado como un tipo de negocio invertido. El
advenimiento del sistema de C2B es debido a los cambios principales:

« Conexion de un gran grupo de personas a una red bidireccional ha hecho este
tipo de relacion comercial posible. Las salidas de grandes medios de
comunicacién tradicionales son una relacion de direccién, mientras que el
Internet es una bidireccional.

e Reducido el coste de la tecnologia: Las personas tienen ahora acceso a
tecnologias que antes solo estaban disponibles para grandes empresas (la
impresion digital y la adquisicion de tecnologia, informatica de alto rendimiento,
software de gran alcance)

Se basa en una transaccion de negocio originada por el usuario final, siendo éste quien
fija las condiciones de venta a las empresas.

El modelo es muy interesante, existen paginas que los usuarios ofrecen sus casas como
alquiler y las compafiias de viajes pugnan por dichas ofertas, aqui podemos ver muchas
web que se dedican a dicho negocio como pagar noches de hotel, billetes de avion , una
cena romantica en una casa rural.

En el que los consumidores (particulares) ofrecen productos y servicios a las empresas y
las empresas les pagan. Este modelo de negocio es un cambio total del modelo de
negocio tradicional, donde las empresas ofrecen bienes y servicios a los consumidores (
empresa a consumidor B2C =).

Este tipo de relacion econdmica se califica como un tipo de negocio de arriba abajo. El
advenimiento del régimen C2B es debido a los cambios principales:

« Conexidon de un gran grupo de personas a una red bidireccional ha hecho este
tipo de relacion comercial posible. Las salidas de grandes medios de
comunicacién tradicionales son una relacién de direccion, mientras que Internet
es uno bidireccional.
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« Disminucion del costo de la tecnologia: Las personas tienen ahora acceso a las
tecnologias que antes soOlo estaban disponibles para grandes empresas
(impresion digital y la adquisicién de tecnologia, informatica de alto

Algunos modelos se asocian erréneamente a C2B.. Este es el caso de algunos sitios de
comparacion de precios como Kelkoo , Froogle , e incluso Priceline.com . Que ofrecen
un tipo diferente de relacién de consumo y de que un modelo B2C tradicional ofrece,
pero no puede definirse claramente como verdaderos modelos de negocios C2B. De
hecho, la demanda sigue siendo dirigida por el consumidor, el suministro proporcionado
por la empresa, nada realmente innovador.

Hay sélo unos pocos tipos de empresas cuyo comercio de los modelos podrian ser
considerados como C2B.

Los sitios en linea de publicidad como AdSense de Google , las plataformas de afiliacion
como Commission Junction y los programas de afiliacidn como Amazon son los mejores
ejemplos de planes de C2B. Las personas pueden visualizar banners publicitarios, los
anuncios contextuales de texto o cualquier otro articulo promocional en sus sitios web
personales. Las personas que estan directamente encargados de dar una publicidad /
venta de servicios a las empresas.

Los examenes en linea ( GozingSurveys , Surveyscout , y Survey Monkey ) también son
modelos tipicos C2B. Las personas que ofrecen el servicio para responder a la encuesta
de la empresa y las empresas pagan por este servicio individual.

Los blogs se han allanado el camino para las noticias y aplicaciones C2B C2C, dando la
oportunidad y las herramientas a cualquier persona a expresarse con facilidad y de
comunicarse a bajo costo. Por ejemplo, nano-publicacion es una aplicacién concreta de
los sistemas de C2B C2C y usar un blog como medio de apoyo, los aficionados hablan
de temas puntuales relativos a su area de especializacion a través de blogs verticales y
son remunerados por los mensajes publicados o encargados de los ingresos por
publicidad generados o afiliacion por el trafico en su blog (por ejemplo: Gizmodo.com ).
Podcasting, video casting, RSS y otras tecnologias relacionadas con blogs ayudan a
proporcionar oportunidades para el desarrollo de nuevos sistemas econdmicos y generar
ingresos alternativos.

Plataformas como Fotolia 0 Google Video también son muy buenos ejemplos de nuevos
modelos de C2B. En estos sitios web, cualquier persona es capaz de vender contenidos
digitales (fotos, imagenes, iconos, animaciones y video) a las empresas. Contenido
digital creativo es perfecto para los negocios C2B, ya que utiliza tecnologias simples y
baratas (no tiene costo de produccion), puede ser facilmente compartida (no tiene costo
logistico) y no perecederos (sin costo alguno de acciones).
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Este nuevo tipo de relaciéon entre consumidores y empresas introduce nuevas cuestiones
que todavia no estan definidos por ninguna ley o esquema clasico. Por ejemplo, en los
individuos modelos C2B estan obligados a facturar y recibir el dinero legalmente. De
facturacién no es sencillo sin necesidad de crear una empresa. Para las empresas a
pagar las personas no es facil tampoco. Una empresa tradicional tiene que pagar los
salarios a los empleados, un reducido grupo homogéneo de individuales, mientras que
los intermediarios C2B tienen que lidiar con un grupo heterogéneo de individuos
potencialmente y deben superar problemas tales como: tasas relativamente altas de
pagos bajos, los métodos de pagos diversos, variados idiomas, monedas y los lugares.

Para superar estos obstaculos, las diferentes soluciones disponibles. Por ejemplo,
Google Adsense programa paga Webmasters mediante el envio de cheques en ddlares,
incurrir en gastos de envio para Google y las tasas de conversion de moneda para no
estadounidenses los usuarios. Algunas empresas utilizan transferencias electronicas para
remunerar a sus afiliados o miembros. Sin embargo, no todos estan dispuestos a
proporcionar informacién de sus cuentas y transferencias internacionales siguen siendo
muy caras. Algunas soluciones emergentes de pago en linea basada son mas apropiadas
para este modelo. La compania Paypal ofrece una solucidon que permita a los pagos
entre particulares y empresas, o entre dos personas a través de una cuenta virtual
identificado por una direccion de correo electronico. Este tipo de solucién sin duda sera
mas y mas popular con el desarrollo de aplicaciones o C2B C2C. Ellos ofrecen la forma
més barata y mas préactica para enviar dinero a cualquier persona en cualquier lugar.1®

El creciente uso de aplicaciones de fuente abierta por las empresas es también un
ejemplo concreto C2B. Las empresas utilizan mas y mas software creado originalmente
por los individuos para gestionar sus procesos de los clientes (CRM, CMS, base de datos,
servidor de aplicaciones, etc)

El modelo de negocios C2B es una revolucién, ya que introduce un nuevo esquema de
comercio de colaboracidon allanando el camino para nuevas aplicaciones y nuevos
comportamientos socio-econdmicos.

16 http://c2b.typepad.com/c2b/2005/08/the_c2b_revolut.html, Fecha de consulta: 15 de Febrero de 2011.
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1.3.4 Consumers to Consumers (C2C)

“Consumer — to — Consumer”, cliente hacia cliente.

Se utiliza este término para definir la estrategia de negocio en la red que pretende
relacionar comercialmente el usuario final con otro usuario final. Una estrategia C2C
para Internet seria aquélla que define un negocio cuyo objetivo es facilitar la
comercializacién de productos y/o servicios entre particulares, como por ejemplo e-bay
o mercadolibre.com

C2C se refiere a las transacciones privadas entre consumidores que pueden tener lugar
mediante el intercambio de correos electronicos, tecnologias P2P punto a punto,
portales especializados.

Un método sencillo para que las empresas se inicien en el comercio electrénico consiste
en colocar una oferta especial en el sitio web y permitir a los clientes realizar sus
pedidos online. No es preciso hacer los pagos via electrénica.

En el otro extremo de la escala estan las empresas que se basan integramente en el
comercio electronico. Empresas como éstas no solo permiten pagos mediante tarjetas
de crédito a través de Internet, sino que adoptan nuevas formas de pago como el
dinero electronico o e-cash.

C2C o sitios Web de consumidor a consumidor, una rama de las soluciones tradicionales
de B2C, proporcionar a los consumidores una plataforma para realizar transacciones
directamente e interactuar unos con otros sin la intervencion del proveedor del servicio.
Sitios web de redes sociales y sitios de comercio electronico, tales como e-bay
comprendidas en el ambito de las soluciones de C2C.

Como un negocio, uno de los beneficios de un comercio electrénico C2C solucién es que
usted sélo tendra que proporcionar la plataforma para facilitar la interaccion entre
comprador y vendedor. Los tediosos procesos involucrados en la realizacién de una
venta como la gestidon de inventario de productos, procesamiento de pedidos y envio,
etc son eliminados. Como proveedor de servicios se puede ganar una comision por cada
venta. Las soluciones C2C proporcionan a los vendedores con los medios a la lista de
sus articulos y servicios para la venta. Solicitudes de compra y las solicitudes se pueden
recibir y seguimiento a través de la pagina web. Los compradores, a su vez, pueden
navegar a través de productos y servicios mencionados y realizar pedidos de compra en
linea. Las operaciones financieras se llevan a cabo directamente entre el comprador y el
vendedor. Dichas soluciones incluyen interfaces de back-office que se puede utilizar
para monitorear y administrar la pagina web.
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A través de una solucién de red C2C sociales que puede ofrecer servicios que permiten
a los consumidores conectarse facilmente entre si y desarrollar las comunidades.
Proporcionan a las personas los medios para crear perfiles personalizados y hacer una
lista para que otros vean. Diversos medios de comunicacién, como mensajeria
instantanea, sistemas de mensajeria interna, foros de discusién, blogs, wikis, etc puede
ser utilizado por los miembros para intercambiar ideas e informacion.

Se utiliza este término para definir la estrategia de negocio en la red que pretende
relacionar comercialmente el usuario final con otro usuario final. Una estrategia C2C
para Internet seria aquélla que define un negocio cuyo objetivo es facilitar la
comercializacién de productos y/o servicios entre particulares, como por ejemplo e-bay
o mercadolibre.com que es una de las mas grandes empresas de comercio electronico
en el mundo.

Dentro de las transacciones de E-commerce se identifican los siguientes servicios:
e La contratacion de bienes o servicios por via electronica.

e La organizacidon y gestion de subastas por medios electronicos o de mercados y
centros comerciales virtuales.

» La gestién de compras en red por grupos de personas.

* El envio de comunicaciones comerciales.

e El suministro de informacién por via telematica.

* El video bajo demanda, como servicio en el que el usuario puede seleccionar a través
de la red, tanto el programa deseado como el momento de su suministro y recepcion; v,

en general, la distribucion de contenidos previa peticion individual.

Por su parte, plantea Mercado Libre, los siguientes casos no tienen la consideracion de
E-commerce:

* Los servicios prestados por medio de telefonia vocal, fax o télex.

* Los servicios de radiodifusion televisiva.

* Los servicios de radiodifusion sonora.

o El teletexto televisivo y otros servicios equivalentes, como las guias y programas

ofrecidos a través de plataformas de TV.
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La caracteristica fundamental del comercio electrénico es que la contratacion, es decir la
oferta y la aceptacion de la misma, se realizan on - line, existiendo la alternativa de
efectuarse el pago también on — line”.

Se refiere a las relaciones comerciales que existen entre usuarios o consumidores
finales. Generalmente en este tipo de relacion comercial participa un tercero, que
fungiria como enlace entre los usuarios.
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1.3.5 Business to Govermment (B2G)

“Business to Govermment”, empresa a administracion.

Consiste en optimizar los procesos de negociacién entre empresas y el gobierno a través
del uso de Internet. Se aplica a sitios o portales especializados en la relacién con la
administracion publica. En ellos las instituciones oficiales pueden ponerse en contacto
con sus proveedores, y estos pueden agrupar ofertas o servicios Podriamos llamarlos de
“empresa a Administracion”.

Business to Goverment, desarrollado en una escala menor, pero la que podria ser de
enorme utilidad en el futuro considerando que en la mayoria de los paises de
Latinoamérica, por legislacion esta estipulado que una cantidad de los bienes adquiridos
por el estado tienen que ser a las pequenas y medianas empresas, siendo el uso del
comercio electrénico en este aspecto el mas util para este fin; las experiencias de
portales de compras estatales resulta siendo beneficiosa sobre todo en lo referido a
procesos de desburocratizacion y transparencia.

En México http://www.compranet.gob.mx/ es un ejemplo de como se puede realizar
transacciones con el gobierno como son las Licitaciones.’

La licitacion publica: un procedimiento administrativo que consiste en una invitacion a
contratar de acuerdo a bases previamente determinadas con la finalidad de obtener la
oferta mas beneficiosa para la Administracion tiene por objeto seleccionar el
cocontratante de la administracion. No es el contrato mismo.

A) Se rige por principios propios Yy, en caso de silencio, debera acudirse a las normas y
principios del derecho administrativo contractual y del procedimiento administrativo
comun

B) Es una forma de seleccionar el cocontratante
Ello es asi porque nuestro derecho permite que la Administracion pueda, en
determinados casos, contratar mediante otras modalidades como la compra directa, la

licitacion abreviada vy la licitaciéon privada.-

C) Es una invitacién a contratar

' Licitacion: Oferta que se hace en una subasta 0 en un concurso puUblico, sobre todo si se trata de un contrato o
servicio
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D) De acuerdo a bases previamente determinadas
E) La finalidad es obtener la oferta mas beneficiosa

SAT, que es el sistema de administracion tributaria, ha logrado establecer con las
compaiias un mecanismo electrénico para recaudar impuestos en las empresas. A
través de su pagina de internet: http://www.sat.gob.mx
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1.4 Tendencias del comercio electronico

Internet ha transformado al mundo. Gracias al desarrollo de las nuevas Tecnologias de
la Informacion y Comunicacion (TICs), el tiempo y la distancia dejan de ser obstaculos
en las transacciones comerciales entre proveedores y consumidores.

El Comercio Electrénico es definido por los estudios de la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos (OCDE) como el proceso de compra, venta o
intercambio de bienes, servicios e informacion a través de las redes de comunicacion.
Se considera que las caracteristicas del comercio electronico son significativamente
distintas de las formas mas tradicionales de compra y venta, lo que ha fomentado el
desarrollo de nuevas directrices, leyes y regulaciones en los paises. Del lado de los
consumidores, se ha puesto considerable atencién en la creaciéon de un ambiente seguro
que promueva correctas practicas de negocios mientras se protege adecuadamente a
los consumidores que compran en linea ante las practicas comerciales injustas y
fraudulentas.

Es necesario expandir oportunidades comerciales para los proveedores y consumidores
por igual. En algunos sectores comerciales, el comercio electronico ha crecido
significativamente. En la mayoria, sin embargo, su impacto es relativamente bajo. De
acuerdo con una encuesta, los articulos mas populares y mas comprados en Internet
fueron: libros, ropa, videos, DVDs, juegos, boletos de avidon y equipo electrdnico. El
turismo electronico, también esta jugando un rol importante en algunas economias. Por
ejemplo, en 2008, en Italia, represent6 el 50% del mercado electrdnico. Por su parte,
en México, se duplicd tan sélo en 2007.18

El comercio electrénico juega un papel mucho mayor en algunos paises que en otros. La
presencia de los comerciantes minoristas electrénicos es uno de los factores importantes
que inciden en la actividad del comercio electrénico. De acuerdo con un reporte de la
Comunidad Europea, en los paises donde existe una mayor proporcion de minoristas en
linea, también mas consumidores compran productos o servicios en Internet. En Paises
Bajos, Suecia y Dinamarca, los consumidores son los mas activos en las compras en
linea.

Entre el afio 2000 y 2002, aun se utilizaban el Internet principalmente para intercambio
de correos electronicos y busqueda de informacién. Para el afio 2007, sin embargo, las
ventas en linea incrementaron notablemente.

Forrester reporta que los consumidores en 17 paises de Europa Occidental compraron
71 billones de euros en bienes en linea en 2008. Esta compania estima que las ventas

18 http://www.profeco.gob.mx/ecomercio/ecomercio_tendencias.asp, Fecha de consulta: 10 de octubre de 2010
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en linea en Europa creceran a 123.1 billones de euros para el 2014, un rango
compuesto de crecimiento anual de 9.6%. *°

Asimismo, parece haber una correlacién en el sentido de que un mayor acceso a
Internet ha acelerado el crecimiento en el comercio electronico. En Corea del Sur, el
Reino Unido, Alemania, Japon y los Estados Unidos de América, alrededor del 95% de
las personas con acceso a Internet compran en linea. En 2008, aproximadamente el
40% de la poblacion mundial ha comprado en linea, comparado con el 10% en 2006.
(The Nielsen Company, 2008).

Recientemente, la penetracion de banda ancha y el crecimiento en el uso de los
dispositivos moviles han impulsado el comercio electrénico. Los consumidores con
banda ancha han sido mas activos en el comercio electrénico que aquellos que no
tienen acceso de alta velocidad. Con la combinacién del crecimiento en el acceso de
banda ancha y el uso de dispositivos mdviles cada vez mas inteligentes (como los
teléfonos mdviles 3G) las ventas en comercio electrénico han aumentado
significativamente.

El desarrollo del comercio electrénico transfronterizo entre consumidores y proveedores
(B2C) no ha sido tan rapido como las compras nacionales. Cuando los bienes o servicios
son comprados en linea, los consumidores lo hacen sobre una base regional (por
ejemplo, UE, Asia) o bilateral (EUA/Canada), aunque en una extension limitada. En la
Unidon Europea, mientras que del 2006 al 2008, la proporcion de compradores
domésticos en linea incrementd del 27% al 33%; en 2009, solamente el 7% de los
consumidores compré desde otro pais. Sin embargo, algunos de los Estados Miembros
de la Unién Europea han reportado crecimiento en el comercio transfronterizo.

En cuanto a los proveedores, curiosamente las barreras del comercio electrénico
transfronterizo identificadas por el sector privado son similares a aquellas percibidas por
los consumidores. De acuerdo con estudios de la Unidn Europea, entre las limitantes
mencionadas por los proveedores destacan: i) problemas en el idioma; ii) costos mas
elevados de entrega; iii) involucra formas de estafa y practicas engafiosas; iv)
divergencias en los sistemas postales y de pago transfroterizo; v) barreras regulatorias,
incluyendo la falta de armonizacién en el tema de la ley aplicable y la jurisdiccion.

En la practica, las empresas estan comenzando a usar Internet como un nuevo canal de
ventas, sustituyendo las visitas personales, correo y teléfono por pedidos electronicos,
ya que gestionar un pedido por Internet cuesta menos que hacerlo por vias
tradicionales.

19 http://pueyrredonline.com/blog/2009/11/%E2%80%9Cblack-friday%E2%80%9D-impulsa-la-temporada-con-
ventas-online-us-595-millones-un-11-mas-que-ano-2008/ . Fecha de consulta: 15 de Octubre del 2010

39


http://pueyrredonline.com/blog/2009/11/%E2%80%9Cblack-friday%E2%80%9D-impulsa-la-temporada-con-ventas-online-us-595-millones-un-11-mas-que-ano-2008/
http://pueyrredonline.com/blog/2009/11/%E2%80%9Cblack-friday%E2%80%9D-impulsa-la-temporada-con-ventas-online-us-595-millones-un-11-mas-que-ano-2008/

Construir la confianza del consumidor es clave para la expansion del comercio
electrénico. En cuanto a las quejas de los consumidores, existen numerosos retos al
respecto. En la mayoria de los paises, el nUmero de quejas e indagatorias por parte de
los consumidores en materia de comercio electrénico ha aumentado significativamente
en anos recientes. Los problemas como la falta de entrega o la inconformidad con los
productos o servicios encabezan la lista de quejas en la mayoria de los paises. En la
Unidn Europea, en 2008, el comercio electrénico encabezd la lista de quejas recibidas
por la red de los Centros Europeos de Consumo (The “ECC-Net”). En 2007, la mayoria
de las quejas en comercio electronico transfronterizo fueron por problemas de entrega.
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1.5 El reto de las PyMES en el desarrollo del Comercio Electronico en
México

Las pequefias y medianas empresas (conocidas también por el acronimo PyMES ) son
empresas con caracteristicas distintivas, y tienen dimensiones con ciertos limites
ocupacionales y financieros prefijados por los Estados o Regiones. Son agentes con
légicas, culturas, intereses y un espiritu emprendedor especificos. Usualmente se ha
visto también el término MIPYMES (acronimo de "micro, pequefias y medianas
empresas"), que es una expansion del término original, en donde se incluye a la
microempresa.

Las micro, pequefas y medianas empresas (MIPyMES), son un elemento fundamental
para el desarrollo econdmico de los paises, tanto por su contribuciéon al empleo, como
por su aportacion al Producto Interno Bruto. En el caso de México, las MIPyMES,
generan el 52 por ciento del Producto Interno Bruto y contribuyen con el 72 por ciento
de los empleos formales.En el afio 2003 existian en México 3'005,157 empresas, de las
cuales el 99.8 por ciento son MIPyMES %

Es por ello que se cred la Subsecretaria para la Pequeia y Mediana Empresa (SPyME)
para disefiar, fomentar y promover programas y herramientas que tengan como
proposito la creacion, consolidacion y desarrollo de las Micro, Pequefas y Medianas
empresas. Para garantizar que la politica tenga los resultados esperados, es necesario
reconocer que cada segmento empresarial tiene necesidades particulares y requieren de
apoyos especificos y focalizados a su naturaleza para lograr su desarrollo vy
consolidacién.

Por lo anterior, la estrategia de atencidon a las MIPyMES, centra su propuesta en la
creacion de una politica de desarrollo empresarial basada en cinco segmentos
empresariales: emprendedores, microempresas, pequefas y medianas empresas,
empresa gacela y empresas tractoras; los cuales reciben atencion del Gobierno Federal
a través de cinco productos: Financiamiento, Comercializacién, Capacitacion vy
Consultoria, Gestion e Innovacion y Desarrollo Tecnoldgico.

20 http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p_cpyme_informacion. Fecha de consulta: 15 de enero del 2011.

41


http://es.wikipedia.org/wiki/Acr%C3%B3nimo
http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Estado
http://es.wikipedia.org/wiki/Regi%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Microempresa
http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p_cpyme_informacion

En México, las MIPYMES constituyen el 90% de las empresas, el 42% del empleo, y
contribuyen con un 23% del PIB. Estan definidas por el nimero de empleados con los
que cuenta la empresa. En el articulo 3 de la Ley para el Desarrollo de la Competitividad
de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa del afo 2002, se establecieron los siguientes
parametros:

ESTRATIFICACION DE LAS EMPRESAS POR NUMERO DE EMPLEADOS:

Sector / Tamano | Industria | Comercio | Servicios
Microempresa 0-10 0-10 0-10
Pequena Empresa | 11-50 11-30 11-50
Mediana Empresa | 51-250 31-100 51-100

Fuente:http://www.shcp.gob.mx/LASHCP/MarcoJuridico/MarcoluridicoGlobal/Leyes/289_Ipdcmpme.pdf. Fecha de
consulta: 27 de octubre de 2010.

En el ano 2009 existian en México 5144,056 empresas, de las cuales el 99.8 por ciento
son MiPyMES. Las cuales participan dentro de las actividades econdmicas de la siguiente
forma: 47.1% en servicios, 26% en el comercio, 18% en la industria manufacturera y el
resto de las actividades representan el 8.9%, mismas que concentran el 78.5% del
personal ocupado. Es por ello que se cred la Subsecretaria para la Pequena y Mediana
Empresa (SPyME) para disenar, fomentar y promover programas y herramientas que
tengan como proposito la creacidn, consolidacion y desarrollo de las Micro, Pequefias y
Medianas empresas.?!

La pequena y mediana empresa constituye un elemento muy importante para el
crecimiento sostenible en las economias y en cuanto inserten programas de ajuste
estructural habra la necesidad de generar empleos a bajos costos.

Actualmente las PyMES no estan aprovechando de las ventajas que ofrece el comercio
electrénico, muchos empresarios aun responden que no creen necesitar internet, que
todavia no es tan popular, que no venden productos masivos y un largo etc.

21 Contacto Pyme, http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p_Contacto_PyME, Boletin Pyme. Fecha de
consulta: 10 de diciembre del 2010
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Entre los que tienen presencia en la red asumen que estan porque la competencia ya lo
hizo, porque los convencieron que todos tienen que estar, aunque no saben bien
porqué.

Tanto los que tienen presencia como los que aun no, desconocen las ventajas que
internet ofrece en los negocios, pocos tienen un fundamento de marketing sélido o una
vision de comercio planeada. Esto se debe al desconocimiento de la tecnologia o por la
falta de interés en actualizarse, algo muy comdn en muchas empresarios.

Debemos entender qué internet es una excelente herramienta para mejorar la operativa
de todo negocio con lo cual podemos ser mas eficientes y por lo tanto ser mas
competitivos.

Willam Nothdurft, la principal barrera se encuentra dentro de las empresas mismas, no
estd en los mercados externos. No es la falta de competencia, sino la carencia de
conocimiento, dedicacidn y perseverancia.?

Hacer negocios en linea es diferente a hacer negocios en el mundo fisico, la dindmica es
diferente, la forma de crear mercados, encontrar clientes, fidelizarlos, asi como la
distribucion de productos y servicios.

Sin lugar a dudas el mayor beneficio es la comunicacidon e informacion. Internet es una
herramienta de trabajo, con la llegada del e-mail y los programas de mensajes
instantaneos, los empleados pueden enviar y recibir documentos a través de internet
agilizando los procesos y mejorando su flujo de trabajo bajando los costos de teléfono o
correo convencional. Tiene informacion disponible todos los dias, las 24 horas, las
noticias de todo el mundo, lo que hace la competencia, oportunidades comerciales,
proyectos de inversidn, licitaciones y asi podria seguir una infinita lista.

También mediante las tan mencionadas paginas web o sitios web es posible obtener
otros beneficios. Promocionar globalmente los productos, llegar a mercados
inalcanzables por otros medios, la posibilidad de llegar a los clientes de un modo
interactivo e individualizado y otras tantas dependiendo del tipo de empresa y el
producto o servicio a ofrecer.

Pero de nada sirve todo esto si no se tiene una estrategia de negocio que permita
gestionar la empresa de manera eficiente. Por desgracia es mucho mas facil disefiar un
sitio web y darle buen aspecto qué integrarlo con eficacia a la empresa. Uno de los
errores frecuentes radica en que las empresas se apresuran a disefar un sitio antes de
decidir que quieren lograr con él. Disefiar sitio es creativo, pero fijar objetivos y acordar
las medidas para determinar si esos objetivos se logran, exige analisis y mucho trabajo.

22 Nothdurft, William. Globalizdndose: como ayudar a las pequefias empresas de Europa a exportar. Brookings, 1992.
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Si centramos el uso del comercio electrénico en México a Internet, de acuerdo con datos
de la Asociacién Mexicana de Internet (AMIPCI), el importe de las ventas durante el afio
2006 en comercio electronico fue de $3,792 millones de pesos. Cifra que aun es
pequena dado el tamafio de la poblacion total pero que con 22 millones de usuarios de
Internet y un crecimiento en ventas del 59% a comparacion del afio 2005 empieza a ser
significativa.

El grueso de las operaciones se centra en la compra de viajes y articulos de consumo
con un 42% y un 51% respectivamente; dejando tan solo un 5% a entretenimiento y
un 2% a las ventas de tiendas departamentales.

Respecto a los articulos mas vendidos el segmento de computacidon y electronicos es
lider con el 50%, le siguen los boletos de avion con un 38% y los boletos para
espectaculos y hoteles con un 5% y 2% respectivamente. Otros rubros como libros y
revistas o alimentos se pelean el resto.

La mayor parte de las operaciones se centran en el Distrito Federal y su drea
metropolitana con un 41% dejando el restante 56% al resto de la Republica y un 3% a
operaciones internacionales.

En promedio el 2.5% de las ventas de las empresas se realizan por Internet, porcentaje
aun menor pero que no por ello no debe estar regulado de forma completa y eficiente.
Es importante sefialar también la forma de pago de estas operaciones, las cuales en su
gran mayoria se realizan por medio de tarjeta de crédito con un 61%, un 22% con
transferencias o depositos involucrando por tanto a las instituciones financieras en estos
actos y el resto se cubren por otras formas como efectivo o COD.

De acuerdo con la publicacion "AMIPCI 2009, 10 afios 1999-2009 % mismo que incluye
importante estadistica sobre el estado del comercio electronico en México, entre los
hitos mas significativos cabe sefalar los siguientes:

En el 2008, se contabilizaron 27.6 millones de internautas. El importe de ventas de
comercio electrénico en 2007 fue de $955 millones de ddlares americanos, con un
crecimiento anual 2006-2007 del 78%.

Del total de ventas por Internet, en 2007, el 72% fueron compras hechas en el sector
turismo por un monto de $955 millones de ddlares americanos, mientras que el restante
28% del total de las compras estuvo enfocado al segmento de consumo. Por lo que
respecta a los medios de pago, en 2007, el 70% del volumen de ventas se realizd a
través de tarjetas de crédito, seguido en menor proporcién por los pagos en efectivo y
los depositos o transferencias en linea.

En cuanto a las compras nacionales en comparacion con las internacionales, en el afio
2007, 51% de los mexicanos compraron por Internet a proveedores en el area

44



metropolitana, 44% lo hicieron a proveedores ubicados en el interior de la Republica y
sélo un 5% compré en el extranjero. Los productos mas vendidos a través de Internet
son: boletos de avidn y otros. De esta segunda categoria (otros), destacan: articulos de
cdmputo, boletos de espectaculos y cine, accesorios para celulares, electrénica, audio y
video, hospedaje, paquetes de viaje. **

VENTAS TOTALES DE COMERCIO ELECTRONICO EN MEXICO
(2004 - 2007)
Millones de Délares Americanos
(Tipo de cambio = 10.99)

$955

$345

$217

2004 2005 2006 2007

Fuente: AMIPCI Estudios de Comercio Electronico en México (2005, 2006, 2007 y 2008)

El monto calculado por la Asociacidn Mexicana de Internet (AMIPCI) sobre la facturacion
en ventas en linea para 2008, ascendié a 955 millones de ddlares, cifra que representa
un notable crecimiento en este tipo de transacciones en el pais que en 2004 fue de 217
millones de délares, el cual representa un crecimiento de 4.4 veces en tan solo 3 afios.?*

3 http://www.profeco.gob.mx/ecomercio/ecomercio_tendencias.asp. Fecha de consulta: 14 de octubre del 2010.
2% http://www.edigital.economia.gob.mx/M%C3%A9xico.htm . Fecha de consulta: 14 de octubre del 2010.
45


http://www.profeco.gob.mx/ecomercio/ecomercio_tendencias.asp
http://www.edigital.economia.gob.mx/M%C3%A9xico.htm

Comercio electrénico gana participacion vs.

negocio tradicional
2008

2009

A T WD 64 OO C8 S, WOt DS

P ot Ve b s S b s e bk

Las tiendas vwtuales no son consideradas

s VISA

Fuente: http://www.webadictos.com.mx/2010/11/19/comercio-electronico-mexico-2010-amipci/

Las ventas totales del C.E. al consumidor alcanzaron 24,545 millones de pesos en el
2009, cifra que representa un incremento del 25% frente a los $19,713 millones de
pesos en ventas de 2008. Este crecimiento es superior al de la economia nacional y
muestra una dindmica positiva del comercio en linea.?

El estudio revela que entre los proveedores que ofrecen ambas alternativas de venta, el
comercio electrénico gand participacion versus el negocio tradicional, con una
distribucion del 12 y 88 por ciento respectivamente. Esto significa que los comercios que
venden sus productos y servicios tanto en linea como fisicamente vieron un importante
aumento en la proporcidn de ventas en linea respecto al 8 por ciento del afio anterior.

25 http://www.webadictos.com.mx/2010/11/19/comercio-electronico-mexico-2010-amipci/
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2. POSIBILIDADES Y OPORTUNIDADES DEL USO DEL COMERCIO
ELECTRONICO PARA LAS PYMES MEXICANAS

El mayor beneficio es la comunicacion e informacion. Internet es una herramienta de
trabajo, con la llegada del e-mail y los programas de mensajes instantaneos, los
empleados pueden enviar y recibir documentos a través de internet agilizando los
procesos y mejorando su flujo de trabajo bajando los costos de teléfono o correo
convencional. Tiene informacion disponible todos los dias, las 24 horas, las noticias de
todo el mundo, lo que hace la competencia, oportunidades comerciales, proyectos de
inversion, licitaciones y asi podria seguir una infinita lista.

También mediante las tan mencionadas paginas web o sitios web se pueden obtener
otros beneficios. Promocionar globalmente productos, llegar a mercados inalcanzables
por otros medios, la posibilidad de llegar a los clientes de un modo interactivo e
individualizado y otras tantas dependiendo del tipo de empresa y cual sea su producto o
servicio a ofrecer.

Muchas empresas no le dan la importancia que se deberia al uso de la tecnologia por lo
que es de suma importancia para el desarrollo de las mismas ya que se requiere hoy en
dia empresas que compitan en el mercado electrénico y que tengan sistemas de
informacién adecuado a sus necesidades.

Hoy en dia las empresas deben de contar con (SI) sistemas de informacidén que les
permita obtener informacion confiable y que les ayude a la toma de decisiones

Los progresos en las denominadas (TI) tecnologias de la informacién, que abarcan los
equipos y aplicaciones informaticas y las telecomunicaciones, estan teniendo un gran
efecto. De hecho, se dice que estamos en un nuevo tipo de sociedad llamada Sociedad
de la informacion o Sociedad de Conocimiento, que viene a reemplazar a los dos
modelos socioecondmicos precedentes, la sociedad agraria y la sociedad industrial.

En muchas ocasiones podemos apreciar que algunos negocios aun no entienden lo
importante que es el uso de las tecnologias, lo que no les permite crecer como empresa
y poder desarrollarse de una manera mas eficiente en el mercado, con lo que estan
perdiendo la oportunidad de obtener mayores ganancias y obtener mas clientes.

la importancia de la tecnologia en las empresas, podemos decir que los (SI) sistemas de
informacién son de gran utilidad para cualquier empresa, no importando el giro de esta
ya que la finalidad de estos es recopilar, integrar, analizar y dispersar informacion
interna y externa de manera eficaz y eficiente.
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Los puntos que hay que considerar para poder implementar un buen sistema de
informacion son:

« Contar con equipo y tecnologia adecuada
« Identificar las necesidades de la empresa
e Determinar por departamentos los objetivos

Muchas empresas estan tomando la decisién de reestructurar su TI, ya que se estan
dando cuenta de todo los cambios positivos que esto implica para su negocio, es muy
importante que las empresas logren identificar cuando es necesario cambiar sus
procesos de informacion, siempre y cuando estos no estén funcionando correctamente.

También es de mucha importancia el que la empresa ofrezca servicio en linea mediante
pagina Web, ya que esto es un escaparate para obtener nuevos clientes si se utilizan
estrategias adecuadas de marketing.

Actualmente existen muchas empresas que utilizan esta herramienta de paginas Web,
pero son muy pocas la que realmente obtienen beneficios y todo esto se debe al mal
uso de la publicidad, marketing o por que no, el disefio de la misma pagina.

El comercio electrénico y la comunicaciéon inaldmbrica, son también parte de la
tecnologia con la que muchas empresas suelen ofrecer sus productos y/o servicios, ya
que esto les permite reducir sus costos de manera significativa ademas de que hoy en
dia mas del 25% del comercio electrdnico se realiza a través de medios inaldmbricos.

Esta herramienta permite a las empresas obtener grandes oportunidades de
crecimiento, ya que podran contar con la gran ventaja de que sus productos y/o
servicios estaran a la vista de sus clientes durante todos los dias del afio.

La conexion en red en las empresas es una manera muy comun de compartir
informacion, y que permite a cualquier usuario de dicha red obtener informacion en el
momento que se requiera, es por eso que todas aquellas empresas que no manejen
conexiones en red puede que en un futuro presenten problemas internos en cuanto a la
obtencién de informacion.

Un punto importante que hay que sefalar es el que el adquirir toda y cada una de la

tecnologia de la que hemos hablado es costoso tal ves pero puede otorgarle grandes
beneficios a las PyMES ademas de que las pone en competencia directa en el mercado
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ya que la mayoria de las medianas y grandes empresas que estan teniendo éxito es
debido al uso adecuado y actualizacidn constante de la tecnologia. 2

El aprovechar las ventajas competitivas que ofrecen las Nuevas tecnologias solo es
posible a través de la formacion. La clave es afrontar los cambios tecnoldgicos como
parte de la estrategia de la empresa, en tomar decisiones apoyadas en la mayor
cantidad de informacion inteligente posible. EI cambio no nos puede superar por falta de
rapidez en la capacidad de adaptacion.

El disponer de avances tecnoldgicos al servicio de las empresas debe ser incorporado
como un nuevo paradigma, aprovechando sus virtudes para ir por delante, para buscar
y encontrar nuevos métodos de informacion basados en el uso inteligente de la
informacion.

*® Gonzalez Rojas, H.D.: "Importancia de la tecnologia en las empresas" en Contribuciones a la Economia, febrero
2010. p. 36
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2.1 Oportunidades del Comercio Electronico para las PyMES mexicanas en las
Exportaciones

Las PyMES ven aun Internet con temor y desconfianza, pero empiezan a ser conscientes
de sus ventajas competitivas.

Ningun empresario de este pais pondria en duda que las Nuevas Tecnologias mejoran la
productividad empresarial. Esta es una realidad generalizada en el segmento de las
companiias de mayor tamaifo y empieza a ser una percepcion comun entre las pequeias
y medianas empresas. Sin embargo, pese a todo, las Pymes siguen sin atreverse a abrir
su puerta a la era digital. De hecho, cuando una empresa de este tipo se enfrenta a la
decisidon de entrar en Internet y en el comercio electrénico.

Las PyMES ven Internet con temor y desconfianza. Son especialmente sensibles al factor
coste y poco permeables a los cambios, fundamentalmente si éstos exigen una profunda
transformacion cultural y una nueva forma de entender los negocios y de relacionarse
con sus proveedores y clientes. La crisis de las puntocom y los ruidos mediaticos
agudizan esta desconfianza. En los ultimos afos han sido muchas las companias que se
han lanzado a Internet con fines especulativos, con el Unico objetivo de salir
inmediatamente a bolsa y que sus socios inversores obtuviesen un rapido beneficio.
Otras muchas se han quedado en el camino.

Es necesario hacer comprender a las Pymes que, pese a todo, ésta es una crisis de
transicion. Caminamos hacia una industria de Internet mucho mas madura, en la que
predominaran empresas solidas y en la que primaran los criterios de rentabilidad y
estabilidad a medio y largo plazo. Las companias del sector debemos hacer un esfuerzo
divulgativo, que ayude a vencer el desconocimiento que las Pymes tienen acerca de
Internet y el comercio electrénico, y los miedos que de este desconocimiento se
derivan.

El despegue del comercio electronico en nuestro pais pasa necesariamente por el nivel
de implantacion que alcance entre las PyMES, ya que estas componen el grueso del
tejido empresarial espafiol. De hecho, mas del 70% de las empresas de nuestro pais
tienen menos de cinco empleados. Este despegue se producird cuando las PyMES vean
a Internet como una herramienta estratégica de negocio, parte indivisible del mismo.
Hoy, Internet se enfrenta a dos barreras de entrada en las PyMES: una barrera
psicolégica y otra econdmica. La cada vez mayor preparacion y formacion de los
responsables de las empresas ayuda a hacer caer la primera de estas barreras. La
segunda es algo mas dificil de sortear.
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De las aproximadamente 2,6 millones de PyMES que existen en nuestro pais, 900.000
no tienen acceso a Internet. Es decir, ni siquiera han superado aun la primera etapa, de
las tres en que podriamos dividir el nivel de presencia de las PyMES en la Web.

En la primera de estas etapas las PyMES comienzan a usar Internet de forma “pasiva”,
fundamentalmente accediendo a contenidos e informacion de la Web. Es decir, tienen
un acceso basico a la red y disponen de alguna cuenta de correo electronico.

Aproximadamente, 1,3 millones de PyMES se encuentran en esta situacion.
La segunda etapa, de presencia activa, se produce cuando las empresas cuentan,
ademas, con una pagina web, fundamentalmente de caracter informativo. Unas 250.000
PYMES en nuestro pais ya han alcanzado este nivel y el 60% de ellas tienen un dominio
propio, su propio nombre en Internet.

El ultimo nivel o escaldon es el de la presencia transaccional. Actualmente, algo menos
de 40.000 PyMES estan realizando actividades de comercio electrénico, es decir, venden
sus productos y servicios a través de Internet, lo que supone un 1% del total de
empresas y profesionales liberales de Espafa. En la inmensa mayoria de los casos, una
empresa alcanza este estadio, después de haber pasado, progresivamente, por las dos
etapas anteriores; ya que una PyME necesita cerca de dos afios para llegar a
desarrollar, con soltura, una estrategia de comercio electrénico, venciendo las barreras
psicoldgicas y de costes.

En el caso particular de México el nivel de ventas electrdnicas realizadas en el aifo 2009,
lo ubica en el lugar nimero 30 de los 41 paises analizados, registrando entre el 2005 y
el 2009 un alza de sélo 137%, segun el estudio realizado por everis.

Sin embargo, al comparar el volumen de ventas con el Producto Interno Bruto (PIB) la
perspectiva es diferente, México con un 0.16% se encuentra a la par de Indonesia,
Kenya y Nigeria como los Unicos cuatro paises de los analizados con una porcién de
venta electrénica inferior a 2.0% del PIB.

?7 http://www.mundo-contact.com/enlinea_detalle.php?recordID=17691 “El comercio electronico en México crece
137%". Fecha de consulta: 11 de noviembre del 2010.
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LA CRISIS NO DETUVO EL CRECIMIENTO DEL COMERCIO ELECTRONICO
Variacion de las ventas electronicas al por menor en délares corrientes
paises y regiones seleccionados. Datos para 2009
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2.2 Obstaculos para las Pymes Mexicanas en el desarrollo del Comercio
Electronico

Pero de nada sirve todo esto si no se tiene una estrategia de negocio que le permita
gestionar su empresa de manera eficiente. Por desgracia es mucho mas facil disefiar un
sitio web y darle buen aspecto qué integrarlo con eficacia a la empresa. Uno de los
errores frecuentes radica en que las empresas se apresuran a disenar un sitio antes de
decidir que quieren lograr con él. Disefiar sitio es creativo, pero fijar objetivos y acordar
las medidas para determinar si esos objetivos se logran, exige analisis y mucho trabajo.

Cuantas veces hemos escuchado que Internet es una vidriera para nuestros productos
al mundo, personalmente creo que es muy cierto pero también es un arma de doble filo
si no estamos preparados para enfrentar ese desafio. Se ha puesto a pensar équé pasa
si en su empresa reciben un e-mail en algun idioma que no sea el suyo?. Tal vez nunca
lo penso, entonces puede estar dentro de esas empresas que aln no estan preparadas
para dar respuesta a los e-mails que reciben en otras lenguas.

Caracteristicas generales de las PyMES:

De manera muy general todas las PyMES comparten casi siempre las mismas
caracteristicas, por lo tanto, se podria decir, que estas son las caracteristicas
generales con las que cuentan las Pymes (Méndez, 1996):

e El capital es proporcionado por una o dos personas que establecen una sociedad.

e Los propios duefios dirigen la marcha de la empresa; su administracion es
empirica.

e Su numero de trabajadores empleados en el negocio crece y va de 16 hasta 250
personas.

e Utilizan mas maquinaria y equipo, aunque se sigan basando mas en el trabajo
que en el capital.

e Dominan y abastecen un mercado mas amplio, aunque no necesariamente tiene
que ser local o regional, ya que muchas veces llegan a producir para el mercado
nacional e incluso para el mercado internacional.

e Estd en proceso de crecimiento, la pequena tiende a ser mediana y esta aspira a
ser grande.

e Obtienen algunas ventajas fiscales por parte del Estado que algunas veces las
considera causantes menores dependiendo de sus ventas y utilidades.

e Su tamafo es pequefio 0 mediano en relacidn con las otras empresas que operan
en el ramo.
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VENTAJAS E INCONVENIENTES DE LAS PyMES.

VENTAJAS

1.-Flexibilidad y capacidad de ante

situaciones de cambio oportuno.

superacion
2.-Poder actuar como auxiliares de las grandes en la
produccion industrial o en la distribucion de servicios.

3.-Proximidad y relacién directa con el cliente, disfrutan
de posicion privilegiada en los mercados.

4.-Es posible cambiar de actividades en poco espacio de
tiempo, debido a la flexibilidad de sus pequeias
estructuras laborales.

5.-Ausencia de conflictos por el control de la direccion.
6.-Pueden experimentar con mayor probabilidad de
éxito la participacion directa del trabajador en las
decisiones y planes de la empresa.

7.-Capacidad de generacién de empleos (absorben una
parte importante de la PEA).

8.-Asimilacion y adaptacion de tecnologia.
9.-Produccién local y de consumo basico.

10.-Contribuyen al desarrollo regional
establecimiento en diversas regiones).

(por su

11.-Flexibilidad al tamafio de mercado (aumento o
disminucion de su oferta cuando se hace necesario).

12.-Facil conocimiento de empleados y trabajadores,
facilitando resolver los problemas que se presentan (por
la baja ocupacién de personal).

13.-La planeacién y organizacion no requiere de mucho
capital.

14.-Mantiene una unidad de mando permitiendo una
adecuada vinculacion entre las funciones
administrativas y operativas.

15.-Producen y venden articulos a precios competitivos
(ya que sus gastos no son muy grandes y sus ganancias
Nno son excesivas).

INCONVENIENTES

1.-Carecen de potencial financiero suficiente. No acceden a
oportunidades de financiacion como Bolsa, emision de
obligaciones, etc.

2.-No tienen la capacidad técnica de las grandes entidades,
que cuentan con personal muy especializado y buenos
asesores en diferentes disciplinas.

3.-No tienen control sobre los proveedores y clientes,
perdiendo la oportunidad de disfrutar de una situacién
ventajosa.

4.-Pierden su autonomia si son adquiridas por grandes
empresas.

5.-Su pequefia dimension les impide ofertar en Optimas
condiciones de precio.

6.-Les afecta con mayor facilidad los problemas que se
suscitan en el entorno econdmico como la inflacidén y la
devaluacion.

7.-Viven al dia y no pueden soportar periodos largos de
crisis en los cuales disminuyen las ventas.

8.-Son mas vulnerables a la fiscalizacion y control
gubernamental, siempre se encuentran temerosos de las
visitas de los inspectores.

9.-La falta de recursos financieros los limita, ya que no
tienen facil acceso a las fuentes de financiamiento.

10.-Tienen pocas o nulas posibilidades de fusionarse o
absorber a otras empresas; es muy dificil que pasen al
rango de medianas empresas.

11.-Mantienen una gran tension politica ya que los grandes
empresarios tratan por todos los medios de eliminar a estas
empresas, por lo que la libre competencia se limita o de
plano desaparece.

12.-Su administracion no es especializada, es empirica y por
lo general la levan a cabo los propios duenos.

13.-or la propia inexperiencia administrativa del duefio, éste
dedica un nimero mayor de horas al trabajo, aunque su
rendimiento no es muy alto.

Fuente: http://www.gestiopolis.com/canales2/economia/pymmex.htm. Fecha de consulta: 7 de enero del 2011.
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En este apartado, se muestran las ventajas y desventajas que normalmente presentan
las Pymes, ya que es de vital importancia conocer las fuerzas y debilidades que
muestran este tipo de empresas, que segun su tamafio determinan algunas de sus
ventajas o desventajas para su desarrollo como empresa.

Para esto analicemos el siguiente cuadro que nos muestra de una manera global y
simplificada las ventajas y desventajas de las PyMES:

De lo siguiente podemos observar que, las ventajas de las pequefias empresas se
caracterizan por su facilidad administrativa, pero, sus desventajas, se debe a razones de
tipo econdmico, como son la inflacién y devaluaciones; viven al dia de sus ingresos, le
temen al fisco, falta de recursos financieros, por lo tanto se les dificulta crecer, y estas
mismas razones ponen en peligro su existencia.

Todo esto resultado de una administracion empirica por parte del dueno, que afecta el
rendimiento general de la empresa.

El problema fundamental de las PyMES en México es la falta de apoyo y financiamiento
por parte de las instituciones financieras nacionales y mas aun las internacionales,
ejemplificando algunos de los problemas a los que se enfrentan las Pymes son: que un
empresario decida abrir un negocio y, en promedio, las autoridades tardan 52 dias para
llevar a cabo gestiones y tramites, también existen desequilibrios en cuanto a la
inversion extranjera se refiere.

El mercado nacional no cuenta con reglas claras de mercado libre para incentivar a las
PyMES, para una buena produccién y / o exportacién de una empresa grande.

Una de las soluciones seria el obtener recursos via mercado de valores, ya que el
mercado de valores representa una alternativa de financiamiento para las empresas,
promoviendo el desarrollo econdmico de cualquier pais.

“Bajo este objetivo, el potencial de crecimiento de la Bolsa Mexicana De Valores (BMV),
a futuro se dara fundamentalmente a través del segmento denominado “Mercado De La
Mediana Empresa” (MMEX), debido a que la estructura industrial y comercial del pais
esta sustentada en este tipo de empresas”.

Este mercado es mejor conocido como “mercado intermedio” y su propésito es “ofrecer
recursos a las empresas para que puedan satisfacer necesidades de capital para la
realizacion de proyectos de largo plazo y reducir el costo de financiamiento de las
compaiiias mexicanas”.

Algunos de los requisitos que actualmente piden para la entrada al mercado intermedio,
no son muy dificiles de cumplir para las pequefas y medianas empresas, como lo son:
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un capital social superior a 20 millones de pesos, una historia de operaciéon de cuando
menos 3 afos, y deberan colocar 30% de su capital social, entre otras cosas.

Por lo tanto este tipo de nuevos mecanismos de mercado representan una alternativa al
problema historico de falta de fuentes de financiamiento a las Pymes en México, y esta
participacion sera un atractivo para los inversionistas nacionales y extranjeros.

A través de este mercado se podria participar también en el Mercado de Derivados
(Mexder), logrando financiamiento y cobertura ante el riesgo de mercado en los
productos a exportar.

Las experiencias vividas en otros paises extranjeros, como los Estados Unidos de
Norteamérica, y el continente europeo. Para llegar a tener una visién mas clara sobre el
importante papel que juegan las PyMES en la economia de un pais, regién o
continente.

En la actualidad, el potencial de la Union Europea, se debe al fomento y apoyo que se
les da a las PyMES, ya que se les considera un importante factor de creacién de empleo,
cuestion que al Estado Europeo es de vital importancia, la creacién de empleos, para el
fomento de su demanda efectiva, obteniendo altos niveles de crecimiento y bienestar
social.

Los Estados Unidos, para el fomento de sus PyMES, crearon el sistema de empresas
incubadoras, que sigue siendo utilizado hasta la fecha, ya que los resultados obtenidos,
han sido muy favorables.

Las incubadoras son para empresas que demandan modestos requerimientos de
espacio. Por lo general atraen a las firmas de servicios y manufactureras a pequefias y
medianas escalas.

Estas ofrecen faciles arreglos de arrendamiento para aminorar el temor de abrir y cerrar
un negocio, o permiten una rapida expansion. Las incubadoras son una mezcla entre los
nuevos y ya establecidos negocios, por lo que proporcionan un ingreso mas estable de
la renta.

Un creciente nimero de Estados y municipios promueven el proceso interempresarial
por medio del establecimiento de incubadoras empresariales, las cuales apoyan las
primeras etapas del desarrollo de nuevas sociedades.

También hay una creciente aceptacion de que las industrias chimeneas ya no
constituyen una efectiva estrategia de desarrollo. Las empresas locales incubadas, son
mas aptas para permanecer en el area, proporcionando una fuente de empleo a largo
plazo. Reducen el alto nivel de fracaso y revitalizan las economias locales”.
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Este es otro caso, en que las Pymes juegan un papel muy importante en la economia de
un pais, y la finalidad es la misma, que en el caso de Europa, se busca expandir la
actividad productiva de un pais a través de la Pymes, ya sea del sector industrial,
comercial, o de servicios, el fin, es el mismo.

Al implementar una pagina Web ademas de ser un marco de referencia para futuras
consultas, también sera una opcidon para posibles anunciantes, dado el volumen de
trafico que tu pagina pueda provocar. El mantener una respuesta automatica cuando un
posible cliente se conecta a Internet y busca informacion sobre algin producto o
servicio, tiene un interés real por lo que la empresa oferta, sin embargo, cuando manda
sus datos para solicitar informacién o para hacer algin comentario y no obtiene
respuesta, automaticamente se derrota una gran falta de interés por parte de a
compafia. El dar respuesta a las solicitudes, ya sea de compra o de comentarios,
aumenta no solo el nimero de visitas al portal, sino que también demuestra el interés
que a la empresa tiene hacia sus clientes y visitantes.

Hacer una pagina mucho mas dinamica, con informacion de interés que no sea
compleja, que se mueve a una velocidad normal y que sepa conducir al visitante hacia
lo que realmente desea, traerd mayores beneficios, no por incluir demasiados datos los
clientes se convenceran mas facilmente. En el disefo de pagina web, a veces menos es
mas Genera confianza en el visitante Es cierto que la comunicacion mediante una
pantalla es fria por naturaleza, por eso es necesario utilizar estrategias para facilitar el
acceso a los datos de contacto (teléfono, domicilio de la empresa, correo electrdnico).
También es necesario incluir un perfil de la organizacién para ganar un voto de
confianza. En este apartado se pueden premios, reconocimientos, certificaciones y
auditorias que han tenido la empresa, a fin de generar confianza. El poder de los
testimonios también es una buena tactica para hacer una pagina un aliado comercial, es
invitar a los clientes a que cuenten su experiencia sobre los beneficios que han logrado
gracias al producto que adquirieron. Cuando ya se tiene una pagina bien registrada y se
hacen todos los tramites para que ésta opere legalmente, se evitan problemas
econdmicos pero, principalmente, tener una mala imagen ante los demas. Establecer y
estructurar la pagina de una manera mas sencilla y rapida de esta forma se atrapara la
atencion del clientes mucho mas facil, que si es muy compleja y con demasiadas
ventanas. Mantener al dia La informacion del diario acontecer en todos los sectores
siempre va a ser de interés para los visitantes.

Aunque sean formas diferentes de fomento a las PyMES, el resultado esperado sera el
mismo para cualquier pais que esté interesado en fomentar el desarrollo de las PyMES.
Y este resultado seria el que las PyMES representen para un pais un motor de desarrollo
economico.
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2.3 Contribucion del Comercio electronico para el crecimiento de las Pymes
Mexicanas

Es necesario concientizar a las PyMES de que el comercio electrénico no es sino un
canal de distribucion complementario a los que usa habitualmente. Un canal de venta
adicional a sus actividades de comercio tradicional, que le abre una puerta a nuevos
clientes potenciales.

El beneficio reside en saber aprovechar las sinergias existentes entre ambos mundos. El
comercio electrénico no garantiza beneficios “per se”, ni una cuenta de resultados
saneada, pero aporta una serie de ventajas competitivas a las empresas que deciden
implantarlo, frente a su competencia, que pueden desembocar en una mayor
rentabilidad.

Un escaparate virtual abre la empresa al mundo, haciendo desaparecer
instantaneamente las barreras geograficas. Le permite crecer mucho mas alla de lo que
nunca hubiese ambicionado, abriéndole un canal de distribucion global. Internet
incrementa el mercado potencial de cualquier empresa de forma efectiva y a un coste
minimo. Una transaccion electréonica reduce significativamente los costes, en
comparacion con la misma transaccién efectuada por mecanismos tradicionales. La
infraestructura apenas cambia. Desde la misma ubicacién, la PyME puede llegar a mas
gente, en cualquier rincon del planeta.

Asimismo, las infraestructuras necesarias para poner en marcha un negocio electrénico
repercuten muy positivamente en la parte, digamos, “fisica” de las empresas. Se
perfeccionan las ldgicas de negocio, se revisan los procesos productivos y logisticos, o la
relacion con los proveedores, entre otras muchas cosas. Reciprocamente, las fortalezas
de la empresa en el mundo “fisico” son positivas a la hora de enfrentarse a una
actividad de comercio electronico.

Internet puede ser también una poderosa herramienta de marketing. Permite que los
productos de una empresa puedan ser conocidos por un numero ilimitado de clientes,
posibilita enviar una gran cantidad de informacion, utilizando imagenes, sonidos, video,
etc.; y permite realizar campafias de promocion interactivas que, de otro modo, serian
implanteables.

Llegados a este punto, surge una inevitable cuestion: éestan preparados los sites de
comercio electrénico para hacer frente a problemas como el almacenamiento de

mercancias, la distribucion, el trafico o la seguridad? Todos estos aspectos son
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absolutamente necesarios para una empresa que decide abordar una iniciativa de
comercio electrénico. Son, precisamente, las revisiones que de estos aspectos hace la
empresa, las que, como mencionabamos anteriormente, suelen conducir a mejoras en
los equivalentes “reales” o tradicionales del negocio.

|\\

Si bien el “numero de vueltas” (rotacién) que una empresa da anualmente a su stock es
esencial para conseguir una cuenta de resultados saneada, llega un momento en que la
tendencia al infinito que el comercio electrénico propicia, cuando el stock es siempre
inexistente y la compra a los proveedores se realiza una vez que la venta a los clientes
se ha cerrado, que la insatisfaccidon del usuario caiga, en muchos casos, en picado. La
distribucion es igualmente relevante. Antes comentabamos la importancia de la
disponibilidad inmediata del producto, a la hora de que un usuario se decida por
adquirirlo en un comercio tradicional, antes que en un comercio virtual. La logistica en la
Web suele ser uno de los factores de éxito mas critico.

En lo que a la seguridad respecta, se trata de un requisito “higiénico”, que los usuarios
dan por descontado. En este sentido la marca, el concepto amplio de gestién del brand
de la empresa, favorece tremendamente a aquellas empresas de comercio electronico
que tienen un reflejo en el mundo real, lo que los anglosajones denominan click &
mortars.

La seguridad es un punto interesante de debate, que muchos esgrimen a la hora de
justificar su recelo hacia el comercio electronico. Pero, de la misma forma que en un
negocio tradicional el comerciante toma medidas de seguridad, es decir, instala alarmas,
etc...; en Internet se debe hacer lo mismo. Dos canales de distribucion diferentes, pero
ambos deben disponer de medidas de seguridad. No hay diferencias.

Es inevitable que el usuario desconfie la primera vez que introduce su nimero de tarjeta
de crédito en un formulario de compra, o la primera vez que guarda la contabilidad de
su empresa en un servidor distante a su empresa, que no sabe dénde se encuentra. Sin
embargo, con el tiempo, realizar este tipo de operaciones sera tan natural como pagar
con una tarjeta de crédito en una tienda, en un restaurante, o adquirir una pelicula
mediante el mando de infrarrojos de una plataforma de televisién digital.

Cada vez contamos con mas y mejores mecanismos de seguridad, del mismo modo que
nuestras infraestructuras y equipos estan cada vez mas preparados. Que duda cabe que
aun nos queda mucho camino por recorrer para alcanzar el nivel existente en Estados
Unidos y en otros paises europeos. Pero no obstante, también es cierto que Espana esta
dando pasos de gigante en este sentido y que, de hecho, en el Ultimo afio hemos
avanzado muy rapido. Por lo que, de continuar asi, en un plazo relativamente corto de
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tiempo, nuestra infraestructura tecnoldgica sera comparable a la que tienen en
cualquiera de los paises mas avanzados de Europa.

Comparativo de MPyMEs
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Fuente: http://www.cipi.gob.mx/html/..%5CPol Apoyo Pymes Mex.PDF. Fecha de consulta: 15 de enero
del 2011

El uso de la tecnologia en las empresas hoy en dia es fundamental para lograra tener
una estabilidad en el mercado y ser rentables ademas de que practicamente sin el uso
de estas herramientas los procesos de las organizaciones serian mas complejos ademas
de que el control de la informacién no seria la adecuada lo que seria un grave problema
para el desarrollo mismo de las empresas.

Las oportunidades comerciales que brinda Internet son infinitas, ya que no distingue
giro ni tamaho del negocio. El sacarle provecho a la red Posicionar una marca no es una
labor facil para las compafiiias, principalmente si se considera que se dispone de poco
tiempo antes de que la competencia gane terreno. Hacer una lectura agil y precisa de lo
se quiere ofrecer facilita mucho la situacidon y asegura los resultados, existen algunas
estrategias que se implementan en la pagina web de cada empresa.
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El sitio es la imagen de una empresa como ocurre en todos lados y en la mayoria de los
casos, la imagen es un factor primordial que esta estrictamente ligado con la
mercadotecnia, por lo que todo aquello que se ve es susceptible de venta. En la media
que una pagina de Internet tenga novedades, al incluir informacion relevante y de
primera mano para el cliente o para quién desee consultarla, mayor sera la confianza
que se genere en la red.
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3. Aplicabilidad de bases de datos de comercio electronico evaluacion y
perspectivas para las PyMES mexicanas

Ricardo Gonzalez define a una base de datos como un conjunto de datos organizados y
relacionados entre si, en relacién con algiin propdsito o tema en concreto.?®

Una herramienta importante es la base de datos ya que es un almacén que nos permite
guardar grandes cantidades de informacion de forma organizada para que luego
podamos encontrar y utilizar facilmente.

Desde el punto de vista informatico, la base de datos es un sistema formado por un
conjunto de datos almacenados en discos que permiten el acceso directo a ellos y un
conjunto de programas que manipulen ese conjunto de datos.

Se define una base de datos como una serie de datos organizados y relacionados entre
si, los cuales son recolectados y explotados por los sistemas de informaciéon de una
empresa 0 negocio en particular.

Una biblioteca puede considerarse una base de datos compuesta en su mayoria por
documentos y textos impresos en papel e indexados para su consulta. En la actualidad,
y debido al desarrollo tecnoldgico de campos como la informatica y la electrénica, la
mayoria de las bases de datos tienen formato electrénico, que ofrece un amplio rango
de soluciones al problema de almacenar datos.

En informatica existen los sistemas gestores de bases de datos (SGBD), que permiten
almacenar y posteriormente acceder a los datos de forma rapida y estructurada. Las
propiedades de los sistemas gestores de bases de datos se estudian en informatica.

Las aplicaciones mas usuales son para la gestién de empresas e instituciones publicas.
También son ampliamente utilizadas en entornos cientificos con el objeto de almacenar
la informacién experimental.

Aunque las bases de datos pueden contener muchos tipos de datos, algunos de ellos se
encuentran protegidos por las leyes de varios paises. Por ejemplo en Espafia, los datos
personales se encuentran protegidos por la Ley Organica de Proteccién de Datos de
Caracter Personal (LOPD).

*® Gonzalez, Ricardo. Bases de datos con Access 2007. Edit. Alfaomega. México 2009. p.28
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3.1 Estudios de mercado a través de bases de datos disponibles en internet

Es importante sefalar que desarrollar un estudio de mercado para una empresa es de
suma importancia ya que este debe servir para tener una nocion clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa vender, dentro de
un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué precio estan
dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las
caracteristicas y especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea
comprar el cliente. Nos dira igualmente qué tipo de clientes son los interesados en
nuestros bienes, lo cual servird para orientar la produccion del negocio. Finalmente, el
estudio de mercado nos dara la informacion acerca del precio apropiado para colocar
nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por
alguna razoén justificada.

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un proposito de
inversién, ayuda a conocer el tamafo indicado del negocio por instalar, con las
previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores, consecuentes del
crecimiento esperado de la empresa.

Finalmente, el estudio de mercado deberd exponer los canales de distribucion
acostumbrados para el tipo de bien o servicio que se desea colocar y cudl es su
funcionamiento.

Cualquier empresa u organizacion de investigacion debe tratar de obtener informacion
sobre las necesidades de los consumidores y reunir datos de mercadotecnia, como si
fuera un servicio de inteligencia, para ayudar a satisfacer estas necesidades de manera
eficiente.

En practica, la meta de un departamento de investigacion de mercados puede
agruparse en tres categorias principales: programatica, selectiva y de evaluacion.

La investigacion programatica se realiza para desarrollar opciones de mercadotecnia
mediante la segmentacion de mercados, el analisis de oportunidades de mercado, o
estudios de actitudes de los consumidores o de uso del producto.

La investigacion selectiva se realiza para probar diferentes alternativas de decision como
prueba de concepto de un nuevo producto, prueba da material publicitario,
mercadotecnia de prueba preliminar y mercadotecnia de prueba.

La investigacion de evaluacion se efectia para evaluar el desempefio de programas,
incluyendo el seguimiento de publicidad de recordatorio estudios de imagen corporativa
y de las marcas, y de la medicién de la satisfaccion del cliente con la calidad del
producto y servicio. A medida q aumenta el nimero de productos y tipos de servicios
introducidos en el mercado, explota la necesidad de investigacion de mercados y el
futuro de esta aparece prometedor y a la vez desafiante.
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En la actualidad las bases de datos tienen como objetivo manejar grandes volimenes de
datos a los cuales se puede acceder automaticamente de forma rapida y simple,
independientemente de los programas que los controlan; es decir, que aunque la base
de datos este creada con Microsoft, Access, por ejemplo este puede ser controlada o
administrada por Visual Basic, SQL, etc.?

Existen bases de datos de archivos simples como las bases de datos elementales para
determinadas situaciones de usuario Unico o de pequefos grupos cuyo objetivo sea
mantener listas sencillas como inventarios, agendas, directorios, en donde los datos se
almacenan realizados en una hoja de cdlculo, a las que también se les conoce como
bases de datos planas.

Existen bases de datos relacionales que estan formadas por un conjunto de tablas
relacionadas por un campo en comun, pueden también ser definida como un conjunto
de relaciones. Este tipo de bases de datos son las mas frecuentes en las empresas
comerciales de hoy en dia.

Los sistemas de gestion de bases de datos o de administracion de bases de datos
(SGBD o DBMS) organizan y estructuran los datos de tal modo que puedan ser
accesados, almacenados, procesados y recuperados por multiples usuarios y programas
de aplicacion, para crear determinada informacion. A continuacion se explican las
distintas estructuras en que se organizan las bases de datos.

Estructura jerarquica: esta enfocada en el establecimiento de jerarquias o niveles entre
los distintos campos de la base de datos, basandose en el criterio de que los campos de
mayor jerarquia son los mas genéricos, para acceder a un campo que se encuentre en
cualquier nivel, es necesario localizarlo partiendo del nivel superior; es decir, se maneja
una organizacion de Padre — Hijo.

Estructura de red: es una estructura donde existe mas de una conexion o enlace entre
los campos de la base de datos, de tal manera que se pueda acceder a los datos desde
diferentes localidades, gracias a la interconexion de los datos entre los distintos niveles,
sin la necesidad de iniciar con los campos de mayor jerarquia. Este modelo nace para
resolver la lentitud de la organizacién jerarquica permitiendo multiples relaciones Padre
- Hijo.

Estructura relacional: este tipo de bases de datos se caracteriza porque su estructura no
se basa en campos, sino en las tablas en su conjunto, es decir, la informaciéon se
organiza por categoria de datos, en las cuales hay campos en comun entre ellas y
forman lo que se conoce como relaciones.

2 http://www.basesdedatos.org/, “bases de datos”. Fecha de consulta: 3 de Marzo del 2011
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Estructura orientada a objetos: estas bases de datos agrupan los elementos de datos y
sus caracteristicas, ya que define sus atributos y procedimientos asociados en
elementos complejos llamados objetos, en donde un objeto puede ser cualquier cosa un
color, una casa, un producto, etcétera, y se disefian con el objetivo de trabajar en
conjuncion con los lenguajes de programacién orientados a objetos como Java, C#,
Visual Basic.NET, C++, etcétera, ya que usan el mismo modelo de datos.>°

La consulta es el método para acceder a los datos; por medio de ella se puede agregar,
ordenar, procesar, filtrar, manejar y modificar en cualquier forma los datos que se
tienen en las tablas de la base de datos, tienen como funcidén la creacidon de la
informacion necesaria para una buena toma de decisiones, ya que mediante ellas se
transforman los datos que se tienen para crear un conjunto de significacion
relevante dentro de un area. Es decir, que a través de las consultas se seleccionan los
datos de las diferentes tablas para crear informacidon que tenga algun sentido, alguna
razon de ser.

**fdem. p 15
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Existen bases de datos electronicas tales como:
COMTRADE

Proporciona acceso a informacién y datos sobre estadisticas del comercio internacional
(ECIM) y la labor de la internacional de mercancias Seccién de Estadisticas del Comercio
(IMTSS) de la Division de Estadistica (UNSD). The work program of the IMTSS has four
parts: El programa de trabajo de la IMTSS>!

FUNCIONES DESTACADAS ELEMENTOS CLAVE
> Busqueda rapida (quick search) - Clasificaciones y cddigos de productos
> Personalizacion - Sistema armonizado
> Monitoreo de utilizacion - Ccuc (Estandar de Comercio
> Presentacion de datos de monitoreo Internacional)
- Informante
Es una base de datos estadisticos de las - Socio comercial
Naciones Unidas sobre el comercio de - Flujo comercial
mercaderias - Aho

¢ Importaciones, exportaciones y | Seleccion de datos
reexportaciones

¢ Productos por socio comercial

e Datos anuales

e Valores en dolares de los Estados
Unidos

e Pesos netos y cantidades secundarias

e Cerca de 140 informantes al ano (mas
del 90% del comercio mundial)

Consulta abreviada (Shortcut Query)
Seleccidn basica (Basic Selection)
Seleccion Express (Express Selection)
Explorador de Comatrade

Busqueda rapida (Quick Serch)

Filtro rapido (Quick Filter)

A través de disponibilidad de datos

Seleccion basica

e Seleccion tradicional de informantes,
productos y socios

e (Cargar/guardar consultas

e Mas opciones filtrado por valor envié
batch, entre otros

31 IMTSS es responsable del desarrollo y mantenimiento de las pautas metodolédgicas de ECIM, incluyendo el
estandar de Comercio Internacional (CUCI) y la correspondencia tablas relacionadas. As part of this work several
surveys of national practices have been conducted. Como parte de este trabajo varios estudios de las practicas
nacionales se han realizado.
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Las Naciones Unidas Commodity Trade Statistics Database (UN Comtrade) abarca las
importaciones y estadisticas detalladas las exportaciones declaradas por las autoridades
estadisticas de los cerca de 200 paises o areas. Se refiere a los datos anuales desde
1962 hasta el afilo mas reciente. Comtrade es considerada la base de datos comerciales
mas completa disponible con mas de 1 mil millones de registros. Un registro tipico es -
por ejemplo - las exportaciones de coches de Alemania a los Estados Unidos en 2004 en
términos de valor (dolares de EE.UU.), el peso y la cantidad suplementaria (nUmero de
vehiculos). La base de datos se actualiza continuamente. Siempre que los datos de
comercio que se reciban de las autoridades nacionales, que estan estandarizados por la
Divisién de Estadistica de la ONU y se agrega a Comtrade ONU.
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TRADE MAP

Trade Map ofrece a los usuarios con los indicadores de los resultados de exportacion, la
demanda internacional, mercados alternativos y el papel de los competidores.

Trade Map cubre 220 paises y territorios y 5300 los productos del Sistema Armonizado.
Los datos comerciales también estan disponibles a nivel de linea arancelaria de mas de
150 paises y en una base trimestral y mensual de méas de 90 paises.>?

La comprensién de la estructura y evolucion de los mercados internacionales es
fundamental tanto para las compaiias como para las instituciones de apoyo al comercio
(IAPs). Cuando las compafiias orientadas hacia el extranjero estudian el mercado global
para encontrar oportunidades para la diversificacion de productos y mercados, al igual
que proveedores, se ven con la necesidad de responder a las siguientes preguntas:

« Cual es la estructura del mercado mundial para un producto

« Con qué paises comercia cada pais actualmente

« Localizar donde se encuentran las oportunidades para la diversificacion del
mercado

« Cuales son las barreras arancelarias al acceso de un mercado especifico

o Qué paises estan compitiendo en un mercado especifico y globalmente

Las Instituciones de Apoyo al Comercio necesitan fijar prioridades en términos de
promocidon comercial, desempefio sectorial, paises socios y estrategias de desarrollo
comercial para poder aprovechar los recursos de una manera eficiente. La investigacion
estratégica de mercado con informacién estadistica detallada sobre los flujos
comerciales internacionales les ayuda a medir la efectividad del desempefio comercial
nacional y sectorial y a identificar a los mercados y productos prioritarios para el
desarrollo comercial respondiendo a los siguientes tipos de preguntas:

Cuadles son los mercados y los productos prioritarios para la promocién comercial

« Qué paises exportan la mayoria de las importaciones de un pais

« Qué fuentes alternativas de oferta se encuentran disponibles

« En qué dreas tiene un pais una ventaja competitiva

« Cuadl es el desempeio comercial de cada pais

« Para qué productos existe elpotencial de incrementar el comercio bilateral

« Cuales son los flujos comerciales entre mi pais y un grupo regional o econémico
especifico

3 http://www.trademap.org/Index.aspx. Fecha de consulta: 15 de Abril del 2011
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Trade Map fue desarrollada por el Centro de Comercio Internacional UNCTAD/OMC
(CCI) para responder a éstas y a otras preguntas relacionadas, con los objetivos
explicitos de facilitar la investigacién estratégica de mercado, monitoreando tanto el
desempeno comercial nacional como el de productos especificos, dando a conocer la
ventaja comparativa y competitiva, identificando el potencial para la diversificacion de
mercados o productos, y disefiando y clasificando por prioridades los programas de
desarrollo comercial tanto para las companias como para las instituciones de apoyo al
comercio.

Transformando una inmensa cantidad de estadisticas comerciales en un formato
accesible, facil de usar e interactivo basado en la Web, Trade Map le proporciona a los
usuarios indicadores sobre el desempefio del mercado o del producto, la demanda, los
mercados alternativos y el rol de los competidores. La informacion se presenta tanto en
tablas, como en graficos y mapas y permite que se hagan preguntas en base a un
producto, grupo de productos, pais y grupos regionales de paises para las exportaciones
0 importaciones.
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EXPORTHELP

ExportHelp es un portal con la tarea de ayudar a las empresas grandes y pequeiios - de
aprovechar mejor las oportunidades disponibles en el frente mundial. Con la intencion
de ayudar a las empresas para entrar en el campo de las exportaciones y aumentar sus
exportaciones al punto de convertirse en éxito de la competencia global. Tenga en
cuenta que la competitividad internacional tiene un impacto directo y positivo en el éxito
nacional.

ExportHelp se inicid ya que al creer que el crecimiento de las exportaciones es un factor
clave que contribuye al crecimiento econémico general. Es necesario por lo tanto, para
dar énfasis al crecimiento de las exportaciones, la mejora de competitividad global y la
superacion de las barreras y otros desafios a la exportacion.

ExportHelp es un punto de referencia una fuente de informacién relacionadas con la
exportacion, un lugar donde la comunidad de exportadores se reune, comparte
informacion, ideas, comentarios que estan a disposicion de todo el mundo a través del
portal ExportHelp.

El proceso de exportacion se hace mas compleja por la gran variedad de documentos
que el exportador tiene que realizar para asegurar que la orden llegue a su destino
rapidamente, safetly y sin problemas. Estos documentos abarcan los exigidos por las
autoridades de Sudafrica (como las letras de la entrada, los documentos de cambio de
divisas, los permisos de exportacion, etc), los exigidos por el importador (por ejemplo,
las facturas proforma y comerciales, certifcados de origen y sanidad, y previa a la
expedicién documentos de inspeccién), los necesarios para el pago (como el Sur formas
African Reserve Bank, la carta de crédito y el conocimiento de embarque) y, finalmente,
los necesarios para el transporte (por ejemplo, el conocimiento de embarque, la guia
aérea o el transporte de mercancias para el transito). La mayoria de los exportadores
dependen de un agente de carga internacional para manejar la documentacion de
exportacion debido a la multitud de requisitos documentales que participan en la
exportacion de bienes fisicos y es muy recomendable que también hacen uso de un
agente de carga para ayudarle a trabajar su camino a través del laberinto de la
documentacion.

La documentacion es un medio fundamental para transmitir informacién de una persona
o compafiia a otra, y también sirve como prueba permanente de las tareas y acciones
llevadas a cabo durante todo el proceso de exportacion. La documentacion no sélo es
necesario para sus propios fines comerciales y la de su socio de negocios, sino también
para satisfacer a las autoridades aduaneras de ambos paises y facilite el transporte y el
pago de los bienes vendidos.

Un valor de la documentacion es que las copias se pueden hacer y compartida con las
partes involucradas en el proceso de exportacién (aunque siempre se debe garantizar
que se realicen copias idénticas de una acordada maestro - no sirve de nada realizar
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cambios sin el consentimiento de la otra parte y a continuacion, la presentacion de estos
como los "ultimos" ejemplares). Si la documentacién esta completa, precisa, acordada
por las partes y firmado por cada uno de estos de estos partidos (o sus representantes),
el documento representa un documento juridicamente vinculante.

Funcion de la documentacidon de exportacion

Documentacién de exportacion pueden servir de alguna o todas de las siguientes
funciones:

« Una certificacion de hechos, tales como un certificado de origen

« La evidencia de los términos y condiciones de un contrato si el transporte, como
en el caso de la guia aérea,

« La evidencia de la propiedad o titularidad de los bienes, como en el caso de un
conocimiento de embarque

« Un pagaré, es decir, una promesa de pago

» Una demanda de pago, con una letra de cambio

« Una declaracion de responsabilidad, por ejemplo con un proyecto de ley de
aduana de entrada

e Un recibo de los bienes recibidos

Manual del Exportador de JCCI

Grandes categorias de documentos de exportacion
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CIA (AGENCIA CENTRAL DE INTELIGENCIA)

La CIA es una agencia independiente responsable de proporcionar inteligencia de
seguridad nacional a los altos politicos de EE.UU.. El Director de la Agencia Central de
Inteligencia (D / CIA) es nombrado por el presidente con el consejo y consentimiento
del Senado. El Director administra las operaciones, personal y presupuesto de la
Agencia Central de Inteligencia.

La CIA se divide en cuatro componentes basicos: el Servicio Nacional Clandestino, la
Direccidn de Inteligencia, la Direccidon de Ciencia y Tecnologia, y la Direccién de Apoyo.
Que llevan a cabo "el ciclo de inteligencia," el proceso de recoleccion, analisis y difusion
de informacién de inteligencia para altos funcionarios de gobierno de los EE.UU.

Ademas, el D / CIA tiene el personal de varios que se ocupan de los asuntos publicos,
recursos humanos, innovacion misidn, el protocolo, los asuntos del Congreso, temas
legales, gestion de la informacion, y la supervision interna.

Para cumplir su misién, la CIA se involucra en la investigacion, el desarrollo y despliegue
de la tecnologia de gran influencia para fines de inteligencia. Como un organismo
independiente, la CIA, sirve como una fuente independiente de analisis sobre temas de
interés y también trabaja en estrecha colaboracidon con las otras organizaciones en la
comunidad de inteligencia para asegurarse de que la inteligencia del consumidor, ya sea
formulador de politicas de Washington o el campo de batalla el comandante recibe la
mejor inteligencia posible.

Como el cambio de las realidades del mundo han reordenado el programa nacional de
seguridad, la CIA ha reunido a estos retos:

* Creacion de centros especiales, multidisciplinario para abordar estos temas de alta
prioridad, tales como la no-proliferacién, lucha contra el terrorismo, contrainteligencia,
la delincuencia internacional organizada y el narcotrafico, el medio ambiente, y la
inteligencia de control de armas.

* Forjar alianzas mas sdlidas entre las disciplinas de recogida y analisis de
inteligencia de varios de todas las fuentes.

* Participar activamente en la Comunidad de Inteligencia de la labor de analisis y
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produccién de andlisis de todas las fuentes en toda la gama de temas que afectan a la
seguridad nacional.

* Contribuir a la eficacia de los servicios de inteligencia global de gestién de los
servicios de interés comun en el analisis de imagenes y la recoleccién de cddigo abierto
y la participacion en asociaciones con otras agencias de inteligencia en las areas de
investigacion y desarrollo y de reunién técnica.

Al hacer hincapié en la capacidad de adaptacién en su metodologia de recoleccion de
inteligencia, la CIA puede adaptar su apoyo a los consumidores informaciéon clave y
ayudar a satisfacer sus necesidades, ya que frente a los problemas del mundo post-
Guerra Fria.

Ofrece informacién sobre la historia, gente, gobierno, economia, geografia,
comunicaciones, transporte, militares, asuntos transnacionales y de 267 entidades del
mundo. Nuestra ficha de referencia incluye: mapas de las principales regiones del
mundo, asi como banderas del mundo, un mapa fisico del mundo, un mapa politico del
mundo, y una zona horaria estandar del mapa del mundo.

Esta entrada suele destacar los importantes acontecimientos histéricos y temas de
actualidad y puede incluir una declaracién acerca de uno o dos principales tendencias
futuras.
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3.2 El papel de las empresas Consultoras en Comercio Electronico

Las empresas consultoras o de consultoria son empresas de servicios profesionales con
experiencia o conocimiento especifico en un area, que asesoran a empresas, grupos de
empresas, paises u organizaciones en general, pueden proveer y hacer accesibles al
empresario en el corto plazo y de manera practica las herramientas para elevar su
productividad.

Los consultores son transmisores de conocimiento practico, especialistas intermediarios
entre la empresa y los recursos disponibles para la misma, y en este sentido son actores
importantes en la difusion de la cultura tecnoldgica.

La consultoria es un conjunto de servicios profesionales especializados en diversas areas
tales como la ingenieria, la economia, la arquitectura, la contabilidad, las leyes, la
tecnologia en tanto las comunicaciones y electrénica entre otras donde la experiencia
profesional y el conocimiento en la materia avalan la calidad y capacidad de resolucién
de problemas técnico-operativos concretos de una empres. Es un servicio profesional
que ayuda a los directores de la empresa a analizar y resolver problemas y a transferir
practicas eficaces de una empresa a otra.

Es la funciéon de proporcionar asesoria profesional a la direccion de las empresas en la
tarea de utilizar con mayor eficiencia los elementos y recursos disponibles, para lograr
sus objetivos. Pretende encontrar, respecto a cualquiera de las funciones de una
empresa, la mejor forma de estructurarla y operarla, teniendo como objetivo el
incremento de la productividad.

La consultoria un servicio consultivo, lo que quiere decir que no contrata a los
consultores para dirigir las organizaciones o para tomar decisiones como los directores,
su papel es actuar con responsabilidad por la integridad de su consejo los clientes
aumentan las responsabilidades que resulten de la aprobacion de dicho consejo. Es un
servicio que proporciona conocimientos y capacidades profesionales para resolver
problemas practicos.

Ademas la consultoria no proporciona soluciones milagrosas, actualmente se emplean
consultores de empresas en todos los sectores en que se plantean y deben resolverse
problemas de direccién, ya que ocurre en todos los sectores organizados en la actividad
humana.

Las micro, pequefias y medianas empresas (MiPyME's), son un elemento fundamental
para el desarrollo econdmico de los paises, tanto por su contribucion al empleo, como
por su aportacion al Producto Interno Bruto. En el caso de México, las MiPyME's,
generan el 52 por ciento del Producto Interno Bruto y contribuyen con el 72 por ciento
de los empleos formales.
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En el ano 2003 existian en México 3'005,157 empresas, de las cuales el 99.8 por ciento
son MiPyME's.

Es por ello que se cred la Subsecretaria para la Pequeiia y Mediana Empresa (SPyME)
para disefar, fomentar y promover programas y herramientas que tengan como
propodsito la creacidn, consolidacion y desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas
empresas. Para garantizar que la politica tenga los resultados esperados, es necesario
reconocer que cada segmento empresarial tiene necesidades particulares y requieren de
apoyos especificos y focalizados a su naturaleza para lograr su desarrollo y
consolidacion.

Por lo anterior, la estrategia de atenciéon a las MiPyME's, centra su propuesta en la
creacion de una politica de desarrollo empresarial basada en cinco segmentos
empresariales: emprendedores, microempresas, pequefias y medianas empresas,
empresa gacela y empresas tractoras; los cuales reciben atencion del Gobierno Federal
a través de cinco productos: Financiamiento, Comercializacién, Capacitacion vy
Consultoria, Gestion e Innovacién y Desarrollo Tecnoldgico.?

PyME's, son las pequefias y medianas empresas altamente productivas y constituyen el
eje de la actividad econdmica nacional, al ser los principales proveedores de bienes y
servicios de las grandes empresas y de la poblacién en general.

Algunas herramientas electrénicas que se sugieren a las PyMES que le permitiran
evaluar la forma de operar su empresa. Autodiagndstico es un sistema via Internet, que
le permite evaluar la operacion interna de la empresa.

Benchmarking es un sistema por Internet, que le permite evaluar la posicion competitiva
de la empresa respecto de las mejores practicas de gestion de empresas similares
nacionales e internacionales. **

La Secretaria de Economia ofrece un sistema de autodiagndstico via Internet, que le
permite evaluar la operacion interna de la empresa en 18 temas que abarcan todas las
areas funcionales de una empresa. Adicionalmente, el sistema puede contactar al
empresario con otros instrumentos de informacion y consultoria especializados de la
Secretaria de Economia.

Se obtiene una evaluacién a través de un semaforo por cada seccion del cuestionario
que se contesta, donde el semaforo indicara a través de sus colores, qué tan eficaz y

** http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p_cpyme_consultoria. Fecha de consulta: 12 de Febrero del
2011.
** fdem. Pag. 32
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eficiente es el procedimiento del area evaluada. Al ser modular el sistema, se puede
obtener una evaluacién alin y cuando no se contesten todos los temas.>”

En el caso de las empresas consultoras de comercio electronico son empresas dedicadas
al disefio y desarrollo de proyectos en tecnologias web para apoyar a empresas en
sitios en e-marketing y todo lo relacionado con Tecnologias de la Informacidon con
consultores, disefadores, programadores, expertos en e-commerce (comercio
electrénico) que ofrecen a las empresas consultoria en el proceso de compra y venta
electrénico libre de complicaciones.

Presentamos algunos ejemplos de empresas consultoras en comercio electronico:

NETCOMEERCE

Una empresa con mas de una década de experiencia en el diseno y desarrollo de
proyectos web que ha generado, exitosamente, alrededor de 800 proyectos que van
desde sitios informativos hasta complejos proyectos de transferencia y procesamiento
electrénico de datos.

Han implementado numerosas tecnologias web 2.0 especializdndonos en el
posicionamiento de sitios, e-marketing y todo lo relacionado con las Tecnologias de la
Informacién. Asimismo, todo esto ha sido posible gracias a un equipo de trabajo que
cuenta con especialidad en sistemas computacionales, telecomunicaciones y comercio
electrénico; ademas de consultores, disefadores graficos, programadores vy lideres de
proyecto capacitados.

La organizacién se encuentra dentro del Centro del Software, el primer clister de su
tipo desarrollado en Latinoamérica para satisfacer la demanda de software, conformado
por 35 empresas lideres que complementan servicios y proyectos de gran magnitud que
desarrollan desde pruebas de software en muy diversas plataformas hasta multimedia,
animacién 3D, comercio electronico y cualquier area adicional que se requiera en la
construccion de proyectos de software.

Cuenta con la certificacién de Moprosoft, un modelo de procesos para el mantenimiento
de sistemas y el desarrollo de la industria del software nacional que fomentan la
estandarizacion de su operacién. La adopcién de este modelo permite elevar la

35 http://www.economia.gob.mx/swb/es/economia/p_cpyme_autodiagnostico. Fecha de consulta: 18 de mayo del
2011
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capacidad del software para ofrecer servicios de calidad y alcanzar niveles
internacionales de competitividad.

Asimismo, Netcommerce esta en proceso de obtener la certificacion del Modelo
Internacional de Calidad CMMI® (Capability Maturity Model®) nivel 2. Este se refiere a
un conjunto de buenas practicas para el ciclo de vida del software enfocado en el
proceso de gestién y desarrollo de proyectos. Es garantia de que sus procesos de
desarrollo estan planeados, ejecutados, medidos y controlados por ello gracias su
desarrollo, se han generado Alianzas Comerciales y Tecnoldgicas con Camaras,
Instituciones y Compaiiias cuyos servicios permiten ofrecer una solucion total a los
requerimientos de Tecnologias de Informacién.>®

Alianzas y proyectos mas representativos:

» Miembro de la Internet Society (ISOC).

o« Empresa afiliada a la Camara Nacional de la Industria Electronica,
Telecomunicaciones e Informatica (CANIETI).

« Socio del Corporativo Tecnoldgico de Jalisco (CTJ).

« Acreditado para registrar en el Network Information Center (NIC de México).

« Nivel de Certificacion Moprosoft para calidad de Software conforme a la norma
Mexicana NMX-I-059-NYCE-2005.

« Intel Software Partner.

« Miembro de la Comunidad Webmasters de México.

« Participacidon en Google Developer Fest 2010.

e Proveedor de Tecnologias de Informacion del Banco Nacional de Comercio
Exterior (BANCOMEXT).

o Integrador de Soluciones (Alliance Partner) de AT&T.

« Aliado Tecnoldgico de Terra Networks de México.

« Empresa fundadora de la Seccidon Especializada de Internet y Comercio
Electrénico de la Cdmara Nacional de Comercio de Guadalajara (CANACO).

« Proveedor de Tecnologias de Informacidn de la Secretaria de Comunicaciones y
Transportes (SCT) para el desarrollo del Portal del Sistema Nacional e-México.

36 http://www.netcommerce.mx/2010/, Fecha de consulta: 12 de marzo del 2011.
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SERVICIOS QUE OFRECE:

Diseio, desarrollo y mantenimiento de sitios, portales y

aplicaciones Web

Sitios Web informativos.

Portales verticales y horizontales.
Catdlogos electronicos.

Tiendas virtuales.

Pago en linea.

Portales Web 2.0

RSS.

Readers.
Noticias.
Foros.
Encuestas.
Blogs.

Wiki.

Foros.

Redes sociales

Incremento y analisis de trafico

Google Adwords.

Yahoo Search Marketing.
Facebook.

You Tube.

Google Analytics.

Hospedaje de sitios Web, dominios y cuentas de correo

Hospedaje de sitios y aplicaciones Web.
Estadisticas de acceso.

Tramite de dominios.

Cuentas de correo electrdnico.
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PENGO STORES

Pengo es una empresa especializada en el comercio electronico. Programadores,
ingenieros, artistas, consumidores, cibernautas, creativos, expertos en e-commerce.
Duefios de una pasién que empuja a descubrir las complejidades de la Web vy las
posibilidades infinitas del e-commerce para poder ofrecerle a los clientes un proceso de
compra y venta electronica libre de complicaciones.

Lo interesante es poder crear una tienda electronica accesible desde cualquier lugar del
mundo, abierta 24 horas al dia, los siete dias a la semana. Y nuestra mision se basa en
hacer realidad lo que cada uno de sus clientes necesita para que su tienda inspire
confianza, credibilidad y un llamado a tomar accion.

Su lema es:

“Tu solucion integral de comercio electronico. Todo lo que necesitas para vender en
linea.”

Pengo decidié asentarse en México para cumplir con un mercado aun no cubierto.
Agrupd a un conjunto de expertos en la rama del e-commerce y formularon una filosofia
de trabajo donde el cliente comunica lo que necesita y Pengo desarrolla una solucion
integral para satisfacer las necesidades relacionadas con el medio electronico, en cada
una de las areas de aplicacion. Lo que tengas para ofrecer, Pengo te ayuda a venderlo,
asi de sencillo.

Todos tenemos un lado sentimental y el de Pengo yace con sus clientes. Cada proyecto
forma parte de él y cree firmemente que un desarrollo 6ptimo no solamente se basa en
crear las piezas necesarias para armar una tienda electronica exitosa sino en las
relaciones personales que se forman en el camino. El éxito para Pengo depende de la
satisfaccion de sus clientes. Si estas con Pengo, estas en buenas manos.

El comercio electronico ha recorrido grandes distancias y su futuro parece ser ain mas
brillante gracias al inmenso potencial de crecimiento que tiene. Como siempre, para
saber hacia donde vamos necesitamos entender de dénde venimos (y un poco de
historia no hace nada mal). A comienzos de la década de los afios 20, se impulsd en
Estados Unidos la venta por catalogo. Los empresarios mayoristas sofaban con alcanzar
a aquellos miles y miles de compradores fuera de sus ciudades y revolucionaron la
industria al crear catalogos con fotos para atraer nuevos clientes. Unas cuantas décadas
después apareciod el televisor, y con el, los famosos infomerciales que tanto conocemos.
Sélo hacia falta levantar el teléfono y hacer el pedido. Para comienzos de los anos 90 el
proceso se simplificd aln mas. Gracias al Internet, el usuario puede hacer sus compras
desde cualquier lugar del mundo, a cualquier hora del dia. Es un buen momento para
recalcar que le tomo 38 anos al televisor alcanzar 50 millones de usuarios. Al Internet,
cuatro. Ni el cielo es el limite.
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Las posibilidades son verdaderamente infinitas y los nimeros corroboran la historia. Mas
de 100 millones de usuarios se conectan 29 horas en promedio al mes desde America
Latina. Si en Estados Unidos la penetracidon de Internet es de 85 por ciento, en la region
es tan solo de un 20%. Lo que significa que nuestro crecimiento sigue en panales a
pesar de los pasos agigantados que hemos dado. En el 2005 se pronosticd que el
crecimiento del e-commerce en la region seria de 40%. Gran fue la sorpresa cuando
para el 2007 creci6 un 60%, lo que se traduce en un valor de ventas de
US$10, 908,000.%

Sabemos que los usuarios valoran las virtudes que ofrece el comercio electrénico. Poder
comprar a cualquier hora desde la comodidad de su casa, la credibilidad que el sistema
ofrece, la rapidez y la variedad disponible son todos puntos a favor de una tienda
electrénica. Es un buen momento para ofrecerle a sus clientes una experiencia Unica al
comprar tus productos o servicios.

SOLUCION COMPLETA DE ECOMMERCE

« Disefo
« Configuracion completa del catalogo
« Participacion de usuarios
o Comentarios
o Calificaciones
o Etiquetas
o Wishlist
« Panel de administracién
« Indexacion y posicionamiento
web - SEO
« Estadisticas y reportes

« Optimizacion de conversiones
« Integracion de pagos
o Visa y Mastercard con el banco de tu eleccion
o AMEX
o Oxxoy 7/Eleven
o Paypal
Integracién de paqueteria

3 http://www.pengostores.com/?gclid=CMuR64ng9agCFR975QodMxVmJg . Fecha de consulta: 12 de marzo del
2011.
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« Recomendaciones inteligentes de productos
« Promociones, marketing y publicidad

o Redes sociales

o Hosting

« Mantenimiento, soporte y actualizaciones
« Correos electronicos y boletines

« Capacitaciones y manuales

MATADRACS

Matadracs S.L. es una empresa de Internet, que desarrolla su actividad en tres areas
principales:

« Consultoria en comercio electrdnico.
» Desarrollo de proyectos integrales en Internet.
« Externalizaciéon de proyectos de desarrollo web, completos o parciales

Grupo Matadracs es un grupo de servicios dedicado a la realizacion de proyectos de
negocio en Internet.

MATADRAC
Consultoria en comercio electronico
(www.matadracs.com)

\ 4 A 4

LogoRapid Proyectos de comercio electronico
Estudio online de disefo grafico, imagen imension
corporativa y web (www.imension.com)
(www.logorapid.com)

A 4

A 4

Plataforma PyMES
Servicios de marketing compartido
www.plataformapymes.es

optimension
Optimizacion de conversiones

www.optimension.com
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En concreto, proporciona los siguientes servicios:

Auditoria de tiendas online

Analizan todos los aspectos de una tienda actual, y le dicen qué tiene que cambiar para
mejorar sus resultados. El analisis incluye aspectos:

« Comerciales: catalogo, formas de pago, politica de precios.

- De marketing: promociones, posicionamiento, orientacién al cliente.

« Funcionales: disefio web, usabilidad, arquitectura de la informacion.

« Técnicos: alojamiento, motor de la tienda, servicios externos.

« De organizacion: procesos de negocio, grupos de trabajo, puntos de contacto
con el cliente.

« De seguridad: SSL, mantenimiento preventivo, proteccién de datos.

Analisis estratégico

Analizan el mercado, la competencia y su empresa, sugiriendo la mejor manera de
desarrollar su actividad en Internet. Su analisis incluye los aspectos siguientes:

« Logistica: cdmo organiza la distribucion fisica de sus productos, y también la
logistica inversa (devoluciones)

« Atencion al cliente: incluye tanto atencidon pre-venta como post-venta.
Organizacién de un equipo propio, o externalizacién a un tercero.

« Finanzas: definicion de los flujos financieros de su tienda. Formas de pago,
riesgos, reclamaciones, gestion del IVA (especialmente en entornos
internacionales).

« Marketing (on y off line): calendario de campafas, posicionamiento en
buscadores, PPC (AdWords y similares), fidelizacién de clientes, etc.

« Arquitectura de la informacion: definimos el mejor modo de estructurar su
tienda y los medios para acceder a la informacién de sus productos, de acuerdo
con la tipologia de sus productos y de sus clientes. Ejemplos de distintos métodos
de acceso son: clasificacion jerarquica, motor de busqueda, Cclasificacion
automatica mediante "tags", o confeccién de listas de compra.*®

38 http://www.matadracs.com/, Fecha de consulta: 12 de marzo del 2011.
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3.3 El Comercio Electronico a través de la utilizacion de bases de datos de
estadisticas comerciales internacionales: una alternativa para las PyMES
Mexicanas

Hoy en dia, la mayoria de las grandes corporaciones estan redisefiando sus negocios en
términos del Internet y de su nueva cultura y capacidades. Las empresas estan usando
el Web para comprar partes e insumos de otras compaiiias, colaborar en promociones, y
para hacer investigaciones en forma conjunta. Tomando ventaja de sus facilidades,
disponibilidad y alcance mundial del Internet, muchas compaiias como Amazon.com,
mercado libre, los vendedores de libros, musica y regalos, han descubierto cémo usar el
Internet con gran éxito.

El impacto de estas tecnologias ha sido tan dramatico que se ha creado de hecho una
clara division entre los negocios tradicionales, de estructuras y organizaciones
convencionales, de tiendas que existen fisicamente y de relacion directa con el cliente, y
los negocios de la nueva era, las empresas de la nueva economia con robustos Sitios
Web, negocios optimizados en su logistica, servicio, garantias y atencidon personalizada.
Si, leyd Usted bien, atencién personalizada. Y es que en el comercio electrénico en
linea, el personal operador del sitio puede ofrecer al comprador, y de hecho la ofrece,
una atencion mucho mas personalizada, al conocer el nombre, direccion, teléfono,
email, preferencias, historial de compras, experiencia de pago, entre otros conceptos,
de cada uno de sus clientes.

En diversos sectores, las empresas de la nueva economia han venido a desplazar a los
negocios convencionales al ofrecer un bien o servicio, de una forma conveniente para el
cliente, a un precio accesible y con un servicio y atencién personalizada que dificilmente
puede ser superada por un negocio convencional.

En algunas ciudades de alta concentracion de poblacion, como es el caso de las
principales ciudades de México, la gente comienza a evitar desplazarse entre zonas que
resulten lejanas. Por esta razon, la gente empieza a interesarse por las nuevas ofertas
de bienes y servicios a través del Web para la adquisicion de productos tales como ropa,
articulos deportivos, enceres menores, perfumeria y regalos, musica, juguetes,
computacion y electronica, reservaciones para hotel y transporte, e inclusive productos
basicos no perecederos.

Comienzan a surgir asi mismo algunos Sitios Web, no portales como equivocadamente
se les nombra, para la venta de automdviles, seguros y fianzas, casas habitacion y
terrenos, renta de propiedades, y otros bienes y servicios similares. Quiza no hemos
notado todavia un progreso excepcional del comercio electronico en México, debido a
que las empresas que estan haciendo negocio en Internet han actuado sigilosamente, y
poco a poco, de una forma pausada, se han estado posicionando dentro de estos
nuevos nichos de mercado.
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Conclusiones

El uso de la tecnologia en las empresas hoy en dia es fundamental con lo cual se ha
logrado tener una estabilidad en el mercado y ser rentables ademas de que
practicamente sin el uso de estas herramientas los procesos de las organizaciones serian
mas complejos ademas de que el control de la informacidn no seria la adecuada lo que
resultaria un grave problema para el desarrollo mismo de las empresas; resaltando que
el Comercio Electrénico como intercambio de productos o servicios a través de medios
electrénicos (e-Commerce). Si bien Internet es el medio electrénico mas utilizado en el
mundo, no es el Unico sin embargo se aplica en la tecnologia de las PyMES

La Web ofrece a los proveedores la oportunidad de relacionarse con un mercado
totalmente interactivo, donde las transacciones, transferencias, inventarios y recoleccion
de datos, entre otras actividades, pueden realizarse en linea. Esto permite que las
empresas puedan incrementar su eficiencia, disminuyendo el tiempo de estas
operaciones; automatizar los procesos de administracién; acelerar la entrega de
productos y mejorar la distribucion.

Entre otras ventajas, el comercio electronico también ha permitido que los
consumidores cuenten con una plataforma de compra durante las 24 horas del dia, y las
empresas se introduzcan en un mercado focalizado, a la medida de las necesidades de
los clientes, al tiempo que disminuyen sus costos. Esta modalidad le brinda la
oportunidad a las organizaciones de llegar a aquellos mercados geograficamente
inalcanzables, de una manera rapida y eficaz, y de entrar en un nuevo segmento de
consumidores.

Una ventaja competitiva que se deriva de los factores depende de la eficiencia y
efectividad con que se desplieguen de la siguiente manera:

- Por nivel de desarrollo los factores basicos: recursos naturales, clima, situacion
geografica, mano de obra no especializada o semi-especializada, recursos ajenos
a largo plazo, infraestructura natural. Genralmente se hereda o su creacidn
requiere de una inversion menor. Diferenciacion por precio.

- Factores avanzados: Moderna infraestructura de comunicacion de datos vy
personal especializado. Se requieren mayores inversiones y sostenidas de capital
humano, fisico y pecunario. Gracias a ellos se pueden obtener productos
diferenciados y tecnologias de produccion propias.

Michael Porter aporta en la ventaja competitiva las naciones que la competitividad de
una nacién depende de la capacidad de su industria para innovar y mejorar. Las
empresas logran ventaja frente a los mejores competidores del mundo a causa de las
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presiones y los retos. Se benefician de tener fuertes rivales nacionales, proveedores
dinamicos radicados en el pais y clientes nacionales existentes de tal forma que las
empresas logran ventaja competitiva mediante actos de innovacién que comprende
nuevas tecnologias como nuevos modos de hacer las cosas, la tecnologia se considera
como una ventaja competitiva que se deriva de un factor avanzado dentro de una
nacién y en especial de sus empresas refiriéndonos en este caso a las PyMES que
comprenden una moderna infraestructura de comunicacion de datos y dentro del C.E.
una herramienta indispensable para la exanimacién de bases de datos comerciales a las
cuales pueden tener acceso donde se puede explorar y obtener informacion de servicios
empresariales via internet y de acceso libre encontrando en dichas bases informacién de
paises y empresas a nivel mundial de diversos sectores, estadisticas de importaciones y
exportaciones de numerosos paises, como oportunidades que se tienen a nivel mundial,
ofrecen también indicadores de resultados de exportacidén con la demanda internacional,
mercados alternativos y el papel de los competidores.

La ventaja competitiva mas significativa y sustentable se produce cuando una nacidn
cuenta con los factores avanzados y especializados necesarios para competir en un
sector es una ventaja competitiva significativa y sustentable donde los factores
avanzados y especializados para competir en una sector en donde dichos factores
pueden crear ventajas que generan innovaciébn que ayuda a contrarrestar las
debilidades que suele ser mas fuerte que aquellas que se genera para explorar puntos
fuertes y lleva a soluciones mas ingeniosas y eficientes.

El uso de las tecnologias de informacién y comunicacién entre los habitantes de una
poblacién, ayuda a disminuir en un momento determinado la brecha digital existente en
dicha localidad, ya que aumentaria el conglomerado de usuarios que utilizan las TIC
como medio tecnoldgico para el desarrollo de sus actividades y por eso se reduce el
conjunto de personas que no las utilizan. Muchas empresas no le dan la importancia que
se deberia al uso de la tecnologia por lo que es de suma importancia para el desarrollo
de las mismas ya que se requiere hoy en dia empresas que compitan en el mercado
electrénico y que tengan sistemas de informacidn adecuado a sus necesidades.

En el 2009 las ventas por internet en la region superaron los 21.000 millones de dolares,
y que para el 2011 podriamos estar hablando de 34.000 millones de dolares
extrapolando el crecimiento de los Gltimos afios.

El comercio electrénico en América Latina se encuentra muy cerca de su punto de
madurez, entre otras cosas porque la crisis del 2009 no afectdé de una manera tan
profunda a nuestros paises como si lo hizo en Europa y Estados Unidos permitiendo en
desarrollo de nuestros mercados.

39 http://www.erickthered.com/negocios/comercio-electronico
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La cantidad de comercio llevada a cabo electronicamente ha crecido asombrosamente
debido a la expansidén de Internet. Una gran variedad de comercio se realiza de esta
manera, estimulando la creacion y utilizacion de innovaciones como la transferencia de
fondos electronica, la administracion de cadenas de suministro, el marketing en
Internet, el procesamiento de transacciones en linea (OLTP), el intercambio electrénico
de datos (EDI), los sistemas de administracion del inventario, y los sistemas
automatizados de recoleccion de datos.

El Comercio Electrénico puede utilizarse en cualquier entorno en el que se intercambien
documentos entre empresas: compras 0 adquisiciones, finanzas, industria, transporte,
salud, legislacidn y recoleccién de ingresos o impuestos; permite a las empresas ser mas
eficientes y mas flexibles en sus operaciones internas, trabajar mas estrechamente con
sus suministradores y dar mejor respuesta a las necesidades y expectativas de sus
clientes. Les permite seleccionar los mejores proveedores, sin tener en cuenta su
localizacién geografica, y vender en un mercado global. Es una extensién del comercio y
la tecnologia que se impone en nuestros dias como una metodologia moderna para
hacer negocios tras detectar la necesidad de las empresas, comerciantes vy
consumidores de reducir tiempos de entrega, espacios fisicos y costos; la utilizacion de
bases de datos comerciales resultan ser las herramientas precisas para captar la
informacion necesaria en donde las PyMES Mexicanas puedan desarrollar el comercio
electrénico con éxito y puedan incursionar en el comercio internacional.

El Comercio Electronico:

- Nace como una alternativa de reduccién de costos y como herramienta
fundamental en el desempefio empresarial; formando parte importante en el
mundo de Internet, el cual no conoce fronteras y esta transformando al mundo.

- Hace sencilla la labor de negocios de los clientes, reduce los costos y precios, y
garantiza una disponibilidad las 24 horas del dia.

- Elimina el contacto directo y por ende el conocimiento de la empresa y el cliente;
asi como también crea desconfianza en cuanto a la seguridad del sistema.

Asi también Comercio Electrénico es la venta a distancia aprovechando las grandes
ventajas que proporcionan las nuevas tecnologias de la informacion, como la ampliacion
de la oferta, la interactividad y la inmediatez de la compra, con la particularidad que se
puede comprar y vender a quién se quiera, donde y cuando se pretenda. Es toda forma

86


http://www.monografias.com/trabajos15/indicad-evaluacion/indicad-evaluacion.shtml

de transaccion comercial o intercambio de informacion, mediante el uso de nueva
tecnologia de comunicacion. A pesar de que esta actividad es sumamente fructuosa,
claro, teniendo siempre en cuenta que también tiene sus detrimentos, (como el fraude),
no se desarrolla con veracidad en nuestro pais, debido a esos menoscabos que no han
permitido el éxito del comercio electrénico en Venezuela pero en la actualidad se aspira
superar esos obstaculos que han impedido su progreso, para que de esta manera el
comercio electrénico se convierta en una fuente confiable para la compra y la venta, asi
como una actividad que ayude a estabilizar la economia del pais de manera tranquila.

Finalmente las bases de datos tienen como objetivo manejar grandes volumenes de
datos a los cuales se puede acceder automaticamente de forma rapida y simple,
independientemente de los programas que los controlan son una herramienta util para
la exploracién de datos para cualquier usuario, consumidor y en este caso para la
investigacion de la PyMES. Las bases de datos proporcionan acceso a informacion y
datos sobre estadisticas de comercio internacional, indicadores de los resultados de
exportacion, demanda internacional asi como mercados alternativos y papel de los
competidores con lo cual las PyMES pueden aprovechar mejor las oportunidades
disponibles en el frente mundial y aumentar sus exportaciones y de esta manera lograr
el éxito de competencia a nivel global.
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GLOSARIO

El empresario puede realizar su evaluacion a través de los siguientes esquemas de
atencion:

« Mercado: Como se exploran y utilizan las sefales del mercado para desarrollar una
posicion competitiva fuerte dentro de él.

« Competencia: Hasta qué punto la empresa puede sostener a lo largo del tiempo
una posicion siempre competitiva a pesar de las acciones que desplieguen sus
competidores.

«Mercadeo: En qué medida la empresa amplia sus mercados y multiplica su
capacidad de penetracion a través de acciones de promocién e instancias de
distribucion.

« Precios: Hasta qué punto los precios aseguran un buen equilibrio entre la
satisfaccion del cliente y las aspiraciones de rentabilidad de la empresa.

« Producto: En qué medida los productos de la empresa responden a las necesidades
de sus clientes y generan a los accionistas beneficios significativos.

« Costos: COmo se asegura un control adecuado de los costos desde su origen para
procurar el maximo margen de beneficios.

«Compras: Cémo asegura la empresa la dotacion oportuna de materiales vy
componentes a todo lo largo del proceso de produccion.

« Calidad: Como responde la empresa a su compromiso de procurar la maxima
satisfaccion de las expectativas de sus clientes.

« Tecnologia: En qué medida la experiencia productiva, los conocimientos y la
investigacion pueden contribuir a mejorar los resultados y la capacidad competitiva de
la empresa.

« Medio Ambiente: En qué grado la empresa ha asumido y esta enfrentando su
responsabilidad de asegurar un desarrollo sustentable en el largo plazo.

« Energia: En qué medida se procura en la empresa el maximo aprovechamiento de
los energéticos que utiliza.
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« Personal: Como se propicia el desarrollo de una organizacion sana y dindamica, que
ofrezca a todo su personal oportunidades interesantes de crecimiento.

« Capacitacion: Como se estimula e impulsa el desarrollo del potencial de los
miembros de la organizacion de la empresa para contribuir a su fortalecimiento.

« Direccion y Administracion: Cémo se armonizan todos los recursos de la empresa
para conducirla a la realizacién plena y creciente de sus propositos.

« Finanzas: Cémo se consiguen, cuanto cuestan y como se aprovechan los recursos
financieros invertidos en la empresa.

« Comercio Exterior: Como contribuye la exportacién al desarrollo futuro de la
empresa y como se prepara para ello.

« Informatica: En qué medida se aprovechan en la empresa las ventajas de las
tecnologias de informacion para impulsar su desarrollo estratégico.

« Mantenimiento: Como se utilizan la experiencia y el conocimiento desarrollados a
partir de la funcion de mantenimiento como contribucion a la generacién de valor.
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