UNIVERSIDAD NACIONAL
AUTONOMA DE MEXICO

FACULTAD DE INGENIERIA

“EL COMERCIO ELECTRONICO; UNA ALTERNATIVA DE
NEGOCIO EN MEXICO”

TRABAJO ESCRITO
Que para obtener el titulo de:
INGENIERO INDUSTRIAL

Presenta:
Portilla Sanchez Omar C.

DIRECTOR:
M.l. Andrés Mota Soldérzano

Ciudad Universitaria, México D.F. Junio de 2008



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

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

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

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

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



AGRADECIMIENTOS:

Un reconocimiento a mis Padres Luis y Amparo por todo el apoyo, confianza, y
sobre todo por siempre estar a mi lado. Este logro lo comparto con ustedes, por
que sin su ayuda no hubiera sido posible, disfritenlo tanto como Yo, por que
también es suyo. Solo me resta decir que los admiro y los quiero mucho.

Nada me enorgullece mas que mis hermanos Luis Enriqgue e Irving que son
inspiracion y ejemplo, gracias por su compaiiia y apoyo. No pude tener mejores
hermanos que ustedes, los quiero mucho.

A mis Amigos(as) por todos los momentos vividos dentro y fuera de esta
institucién. Ahora forman parte de mi vida. Gracias por el tiempo que compartieron
conmigo y sus sabios consejos, por todas esas alegrias y disgustos que hicieron lo
que ahora somos. jLos quiero mil!

Mi mas sincera admiracién a mis profesores que con sus conocimientos,
ensefianzas y experiencia formaron académicamente al que escribe este trabajo.

A la UNAM, mi alma mater. . .fue un placer vivirte.
Y a todas esas personas que directa e indirectamente contribuyeron con esto.

A todos..... Muchas Gracias.



1.1.
1.2.
1.3.
1.4.
1.5.
1.6.
1.7.
1.8.

2.1.
2.2.
2.3.
2.4.
2.5.
2.6.
2.7.

3.1.
3.2.
3.3.

3.4

3.5.
3.6.
3.7.

INDICE
®

MEXICO”

Introduccidén

Capitulo 1 “ Servicios”

Sectores Econdmicos

Servicio

Clasificacion de los servicios
Clasificacion de las empresas de servicio
Caracteristicas de los servicios
Elementos de un servicio

Ciclo de un servicio

Disefio del servicio

Capitulo 2 “Comercio Electrénico”

Antecedentes
Que es el comercio electronico

Ciclo de vida de un negocio de comercio electrénico

Como funciona el comercio electrénico

Situacion actual del comercio electrénico en el mundo
Situacioén actual del comercio electréonico en México

Benchmark del comercio electrénico

Capitulo 3 “Analisis del sector”

Problemaética del comercio electrénico en México

Estrategias del Mercado
Analisis FODA del comercio electrénico

Perspectivas del comercio electrénico en México

Perfil del comprador mexicano
El comercio electronico y las PYMES
Casos de éxito del comercio electrénico
3.7.1. Amazon.com
3.6.2. Ebay.com
3.6.3. Mercadolibre.com

“EL COMERCIO ELECTRONICO UNA ALTERNATIVA DE NEGOCIO EN

0~ ~NOUUl W W

10
13
15
16
17
21
26

31
32
34
36
41
46
52
52
53
55



4.1.
4.2.

4.3.
4.4.
4.5.
4.6.
4.7.
4.8.
4.9.
4.10.

5.1
5.2
5.3
5.4
5.5

INDICE
® ®

Capitulo 4 “Seguridad y Legislacion”

Seguridad del comercio electrénico
Encriptacién, autenticacion e integridad de los mensajes
4.2.1. Firewalls
4.2.2. Transacciones
4.2.3. EDI
Sistemas financieros
Impuestos
Otros sistemas e transacciones
XML el estandar mas reciente
Aspectos juridicos del comercio electronico
Aspectos del codigo civil federal en relacion al comercio electrénico
Aspectos del codigo de comercio en relacion al comercio electronico
Garantias para el emisor que protege la ley federal de proteccion al
consumidor

Capitulo 5 “Planeacién del negocio”
Planeacién del Sitio en Internet
Desarrollo de la Pagina Web
Promocién y Marketing

Venta
Post-Venta

Conclusion

Glosario

Bibliografia

57
58
59
60
60
61
61
62
62
63
64
65

65

66
67
69
73
75

77

79

81



INTRODUCCION
® ®

INTRODUCCION

La fusion de las telecomunicaciones y la informética esta transformando nuestra
forma de vivir, pensar, conocer, estudiar, trabajar, hacer negocios y entretenernos.
Es estos dias es practicamente imposible imaginarnos un mundo sin Internet,
computadoras de bolsillo, teléfonos celulares con capacidades diversas y
transacciones en linea, etcétera. Esta fusion tecnoldgica hace posible la difusion
de manera instantanea de informacion y conocimiento a través de medios
electrénicos, asi como la prestacion de servicios educativos, bancarios, salud,
actividades recreativas y gobierno en linea, reduciendo de manera significativa las
distancias y los tiempos.

En este sentido, las tecnologias nos permiten avanzar mas rapido y a costos
mucho menores en la provision de diversos servicios basicos, asi como en la
insercion de nuestras comunidades y sus productos en los mercados y en la
nueva economia.

El concepto de comercio electrénico hace referencia a una nueva forma de hacer
negocios basada en el uso de nuevas tecnologias capaces de automatizar las
transacciones comerciales que deben realizar las empresas en sus actividades
comerciales mediante mecanismos electronicos, es decir, sin la utilizacion de
mecanismos tradicionales como son los documentos basados en papel.

El comercio electrénico es "cualquier actividad que involucre a empresas que
interactian y hacen negocios por medios electrénicos, bien con clientes, bien
entre ellas, o bien con la administracién”. !

Los tipos de comercio electrénico mas conocidos en la actualidad corresponden al

B2C y B2B (Business to costumer y business to business, respectivamente),
siendo este ultimo el tipo de actividad comercial mas general.

Figura 1.1 Esquema general de un sistema de comercio electrénico

! Comisién Europea de comercio electronico
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El también llamado e-business, ha ido ganando ya un lugar en las economias
mundiales; en las naciones mas desarrollas ocupa un sitio privilegiado y su
desarrollo, por tanto, es mas acelerado que en paises como el nuestro.

El comercio electronico en México es un mercado relativamente nuevo y aun se
encuentra en sus primeros pasos, cada dia con mas fuerza y més popularidad.
Con un gran potencial de crecimiento y desarrollo da lugar a la creacion de nuevas
empresas y a la entrada de las ya existentes a un mercado digital.

Aun asi la aparicion de cada vez mas numerosos sitios en Internet con fines
comerciales no es garantia de que el e-commerce esté funcionando

No debemos olvidar que el comercio electronico (de negocio a consumidor, B2C)
funciona cuando el usuario ingresa, escoge un producto, paga via tarjeta de
crédito y a los pocos dias recibe el producto adquirido en las puertas de su casa.
Es decir, se hace una transaccién comercial electronica sin pagos en efectivo o
depdsitos, todo a través de las nuevas tecnologias. Ademas de este medio de
pago existen otros, como son: depdsito bancario, pago en efectivo, entre otros.

En el 2006 existen en México mas de 20 millones de usuarios de Internet, segin
un estudio de la AMIPCI® de los cuales el 41% ha realizado compras por esta via,
esto representa a mas de 8 millones de personas ha utilizado este medio de
alguna manera. Por ello, la red como canal de ventas ofrece hoy ventajas claves
sobre otros canales.

Entre las ventajas estan contar con una tienda abierta los 365 dias del afio, 24
horas al dia; llegar a millones de compradores potenciales a nivel nacional;
reduccion de costos operativos; acceso directo a mercados fuera de su
localizacion actual; mayor trafico que en una tienda fisica y, lo mejor, que el
cambio de ventas tradicionales a ventas por Internet representa un crecimiento
promedio del 100% sobre ingresos totales.

Por lo tanto el objetivo de este trabajo es dar el panorama general para la
implementacion de un sitio de comercio electronico, donde para ello: en el capitulo
| se habla del sector servicios, base del comercio electrénico. El capitulo Il trata de
las generalidades del comercio electronico, que es, antecedentes, situacion
mundial y en México. En el capitulo Il se realiza un analisis del sector en México,
tipo de compradores, analisis FODA, la relacién con las PYMEs y casos de éxito.
El capitulo IV se refiere a la Seguridad y aspectos legislativos y por ultimo el
capitulo V hace referencia a la Planeacion del negocio electronico, donde se
plantea la puesta en Marcha del sitio Practicompra.com.

2 Asociacion Mexicana delnternet
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CAPITULO 1

SERVICIOS
1.1 SECTORES ECONOMICOS

La economia del pais se encuentra constituida por sectores econdémicos, los
cuales manejan su nivel de importancia en relacion con la aportacion con que
contribuyan al incremento del Producto Interno Bruto del pais. La Secretaria de
Economia de México clasifica a las empresas en tres sectores econdémicos.

Sector Primario: Es el sector integrado por las actividades dedicadas a la
agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca.

Sector Secundario: Este sector esta formado por dos subsectores, la industria
extractiva y la industria de la transformacion. La industria extractiva se integra por
extraccion de petroleo y mineria. La industria de transformacion incluye todas las
demas ramas industriales.

Sector Servicios: Es un sector Heterogéneo, sustancialmente intangible, no genera
bienes o productos, pero participa en las empresas durante distintas etapas del
proceso productivo y el consumo final.

1.2 SERVICIO

El sector servicios se encuentra en crecimiento y abarcando un porcentaje de
aportacion al PIB cada vez mayor. Los servicios proporcionan muchas y diferentes
actividades de la economia nacional y practicamente todos los dias las personas
dan o reciben uno. Por esta razén es importante definir el concepto de este.

“Los servicios son un conjunto de actividades econémicas intensivas en trabajo
intangible y encaminadas a satisfacer necesidades, personales y de la sociedad,

de diversa indole™.

Un servicio es el resultado de llevar a cabo necesariamente al menos una
actividad entre un proveedor y un cliente y generalmente es intangible?.

El concepto de servicio no sélo se define como el ¢Qué se da? y ¢Cdémo se da?,
sino como la integracion de estos elementos con la estrategia de la empresa y las
necesidades de los clientes (Figura 1).

De lo anterior se deduce que las organizaciones de servicios son aquellas que no
tienen como meta principal la fabricacion de productos tangibles, que los
compradores vayan a poseer permanentemente; es decir, la compaifia esta

L INEGI
2 Normas 1SO 9000



CAPITULO 1. SERVICIOS
® ®

vendiendo el servicio como nucleo central de su oferta al mercado, que va acorde
con la estrategia de la compafiia y las necesidades de los clientes.

FIGURA 1.1 Concepto de Servicio
La prestacion de un servicio puede implicar:

e Una actividad realizada sobre un producto tangible suministrado por el
cliente (la reparacion de un automovil).

o Una actividad realizada sobre un producto intangible suministrado por el
cliente (la declaracion de ingresos para el pago de impuestos);

e La entrega de un producto intangible (la entrega de informacion en el
contexto de la transmisién de conocimiento);

e La creacion de una ambientacion para el cliente (hoteles y restaurantes).

Comunmente se considera como servicios a una gama de actividades que van
desde el comercio, los transportes, las comunicaciones, los servicios financieros y
los no financieros.

Existen diferentes grados de servicios y se puede dividir en tres grandes ramas:

1. Empresas cuya funcioén principal es la de fabricar un producto, pero también
proporcionar un servicio: Fabricacion de autos (transporte), casas
(hospedaje/habitacién), electrodomésticos (servicios domésticos), etc.

2. Empresas que equilibran sus funciones con respecto a producir y dar un
servicio: un restaurante, un bar, una cafeteria, etc.

3. Empresas que tienen como funcioén principal un servicio: una consultoria, un
hospital, un salon de belleza, etc.

En el siguiente cuadro se observa el grado de interaccién y personalizacion de un
servicio en relacion con el grado de intensidad del mismo, dependiendo del tipo de
servicio que se trate.
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GRADO DE LA INTERACCION Y PERSONALIZACION

FABRICAS DE
SERVICIOS:

TIENDAS DE SERVICIOS:

e Hospitales
e Servicios de
reparacion

e Aerolineas
GRADO DE LA |} e Autobuses
INTENSIDAD e Hoteles

DEL SERVICIO

SERVICIOS
MULTITUDINARIOS:

SERVICIOS
PROFESIONALES:

e Minoristas
e Mayoristas
e Escuelas

e Ingenieros
e Doctores
e Abogados

FIGURA 1.2 Matriz del proceso del servicio®.
1.3 CLASIFICACION DE LOS SERVICIOS.
Como los servicios abarcan muchas actividades se establece una clasificacion

para poder agruparlos y dividirlos en servicios comunes, esta clasificacion se
divide en cinco grandes ramas:

Para negocios: Consultoria, finanzas, bancario.

De comercio: Minoristas, mantenimiento, reparacion.
De infraestructura: comunicacién, transporte.
Sociales — personales: Restaurantes, salud, hoteles.
De administraciéon: Educacion, gobierno.

1.4 CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS DE SERVICIOS

Como los servicios abarcan muchas actividades a continuacion se establece una
clasificacion para poder agruparlos.

Empresas Orientadas a Prestar un Servicio Especifico: Son las empresas
orientadas a ofrecer un servicio a los consumidores de una manera permanente,
como los despachos de contabilidad, disefio de ingenieria, etc.

® Fitzsimmons James A., Fitzsimmons Mona J., “Service Management Operations Strategy and
Information Technology”, 3ra Edicion, Mc Graw Hill. 2000.



CAPITULO 1. SERVICIOS
® ®

Empresas en Capital Intelectual: El recurso primordial para la realizacion del
servicio es el conocimiento en las areas de especialidad de la empresa. Por
ejemplo tenemos a las consultorias

Empresa en Capital Humano: En este tipo de organizacion se requiere una fuerte
inversion de hora —hombre para que el servicio se realice. Un ejemplo es el
restaurante de comida rapida.

Empresa en Capital Financiero: En este tipo de organizacion el servicio es provisto
gracia a una inversién fuerte en capital. Tal es el caso de los servicios bancarios.

1.5 CARACTERISTICAS DE LOS SERVICIOS

Aun cuando los servicios tengan una clasificacién, estos constan de ciertas
caracteristicas principales, que no deben perder, no importando el area en la que
se presten. Estas son:

1. Una vision o estrategia para el servicio.
2. El personal debe estar orientado al cliente.
3 Los sistemas deben ser orientados para el cliente.

ESTRATEGIA DEL
SERVICIO.

> PERSONAL.

FIGURA 1.3 Triangulo del servicio.

SISTEMAS.

Ademas de las tres caracteristicas principales para crear un servicio, existen otras
gue se deben tener siempre presentes en la creacién de este:

e Intangibilidad: Se percibe el trabajo realizado, pero no existe fisicamente.
e Perecibilidad: Se produce y se consume instantaneamente.
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e Continuidad: El que lo produce lo provee.

e Integridad: El servicio es resultado del trabajo de todos los elementos de la
organizacion.

e Satisfacer totalmente al cliente.

e Generar un valor agregado con el cual se asegura la permanencia y lealtad
del cliente.

e Cambiante: Se adapta al tipo de cliente.

1.7 ELEMENTOS DE UN SERVICIO.

Asi como los servicios tienen algunas caracteristicas en comun, no importa el tipo
que sea, también existen diferentes elementos que se necesitan para
proporcionarlo, dentro de estos hay cuatro que son los principales.

a. Instalaciones de Apoyo: son los recursos fisicos necesarios para la prestacion
del servicio, como el edificio del hospital, el local comercial, el avion, el tren, las
instalaciones del hotel, mesas, sillas, etc.

b. Bienes facilitadores del servicio: es el conjunto de bienes que son parte del
servicio, que son comprados, arrendados o prestados para la realizacion plena del
servicio. Por ejemplo las refacciones del automovil, etc.

c. Servicios Explicitos: beneficios directamente observables por los sentidos y
consistentes en las caracteristicas esenciales o intrinsecas del servicio. Por
ejemplo disfrutar del jugar en campo de golf, curarse después de la operacion, el
excelente funcionamiento del auto después de su reparacion, etc.

d. Servicios Implicitos: beneficios psicolégicos caracteristicas extrinsecas del
servicio percibidas por el cliente. Por ejemplo el estatus que conlleva jugar golf en
un campo determinado, la privacidad del trato en un banco, etc.

1.8 CICLO DE UN SERVICIO.

Tanto las caracteristicas de un servicio como sus elementos constituira una parte
de la estructura de éste y la otra parte esta constituida por la metodologia que se
establece para poder proporcionar un servicio de calidad, dicha metodologia
constituye la estructura que debe tener éste desde el momento de su creacion,
pasando por la entrega al cliente y finalizando con la evaluacion de la satisfaccion
del cliente.

1. Identificacibn de la necesidad: Es necesario encontrar y conocer la
necesidad que tiene el cliente.

2. Disefio del servicio: Con base en el punto anterior se va a disefiar las
instalaciones, el perfil del personal y las caracteristicas de entrega del
servicio.



CAPITULO 1. SERVICIOS
® ®

3. Prestacion del servicio: Este se debe proporcionar con base en el disefio
creado, cuidando que se proporcione con calidad.

4. Evaluacion del resultado y grado de satisfaccion del cliente: La
retroalimentacion que se va a obtener del cliente para mejorar o cambiar el
servicio es muy importante, ya que el servicio se tiene que adaptar y
modificar constantemente con respecto a las necesidades del cliente.

Identificacion
de la necesidad

Diseno del
servicio

FIGURA 1.4 Estructura de un servicio

Como se muestra en la figura, la estructura de un servicio es ciclica ya que una
vez que se ha entregado y evaluado el servicio, se obtiene informacion importante
con la cual puede existir la retroalimentacion para volver a comenzar identificando
la necesidad del cliente.

1.9 DISENO DE UN SERVICIO

Los clientes de las empresas de servicios obtienen beneficios y satisfacciones de
la forma como se prestan estos. Los sistemas que operan eficiente y
efectivamente, pueden dar comercialmente un considerable apalancamiento y
ventaja promocional. Esta claro que la estandarizacion de un servicio ofrece
ventajas competitivas, especialmente cuando la diferenciacion entre productos
puede ser minima. Es decir, existiran ventajas si se funciona a tiempo, si no se
exige demasiado a los clientes o entregan lo prometido. Asegurar que los sistemas
de servicios funcionen eficiente y efectivamente, es una clara responsabilidad
dentro de las empresas.

Por ello es importante tener un diseifo del servicio, como se muestra en la figura
1.5.
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FIGURA 1.5 Disefio del servicio®.

Por lo anterior, en el disefio del servicio es muy importante definir aquellas
actividades que no estan directamente relacionadas con la esencia del mismo
(beneficios implicitos), pero que sin embargo lo hacen mucho mas preciado, es
decir que le aportan valor agregado.

Las empresas de servicios buscan satisfacer a sus clientes como su principal
objetivo. La calidad de servicio es la clave del éxito si se quiere satisfacer al
cliente, atender a los clientes con excelencia y con la cantidad minima de
recursos, se puede lograr si se aplican correctamente los siguientes puntos:

1) Capacitar mejor a los empleados.
2) Estandarizando los procedimientos.
3) Introducir tecnologia: ahorro de tiempo y dinero.

Debe tomarse en cuenta que al reducir costo también se puede reducir calidad en
el servicio.

Es importante ver el servicio como parte integral del futuro de la organizacion, no
como algo periférico, ademas de creer fundamentalmente que un servicio es la
mejor estrategia del éxito y la mejor estrategia para generar beneficios. Desde
cualquier angulo que se mire, la idea del servicio, constituye una idea fundamental
dentro de las empresas.

* Arias Aranda (2001).
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CAPITULO 2
COMERCIO ELECTRONICO

2.1 ANTECEDENTES

El significado del termino “comercio electrénico” ha cambiado a lo largo del tiempo.
Originariamente, comercio electronico significaba realizar de manera sencilla
transacciones comerciales electronicamente, una red cuya funcion era la de enviar
electrénicamente documentos como pedidos de compra o facturas.

Mas tarde paso a incluir otra serie de actividades, es decir la compra de bienes y
servicios a través de la World Wide Web via servidores seguros (HTTPS, un
protocolo de servidor especial que encripta la realizacién confidencial de pedidos
para la proteccion de los consumidores) con tarjetas de compra electrénica y con
servicios de pago electrénico como autorizaciones para tarjetas de crédito.

Dentro de las multiples actividades de intercambio que se desarrollan dentro del
comercio electrénico, se detecto la necesidad de estandarizar los mensajes y
formatos que permitiera su procesamiento automatico, lo que finalizdé con lo que
vino a llamarse EDI (Electronic Data Interchange) que facilitaba
extraordinariamente las operaciones comerciales.

EDI es un conjunto de procedimientos y normas que permiten la comercializacion,
control y registro de las actividades (transacciones) electrénicas. Es el intercambio
electrénico de datos y documentos de computadora a computadora, en un formato
estandar universalmente aceptado, que se realiza entre una empresa y sus
Asociados Comerciales.

Quiza la concepcion de EDI llevaba implicitas ciertas rigideces, lo que en su
momento frené su desarrollo. Ademas, las comunicaciones EDI no disponian de
interactividad, lo que no permitia su uso para negociaciones, busqueda, etc. Lo
cierto es que las comunicaciones EDI nunca cumplieron con las expectativas
puestas en ellos, y su progreso existié pero fue lento.

Ahora Internet permite superar algunas de esas rigideces, al emplear de forma
generalizada tecnologia multimedia - las paginas Web - que permite transmitir
informacion textual, grafica, sonora o video, lo que supone una gran ventaja
competitiva con los medios anteriormente usados por el comercio en general.
Internet permite la interactividad y, ademas, avanza de forma mucho mas rapida
gue sus antecesores, tiene unos procedimientos que se universalizan y que, por
tanto, no requieren una capacitacion tan especializada y larga, afiadiendo a esto
costos bajos de instalacion y mantenimiento, por lo que Internet se halla en
posicion ventajosa para competir con sus predecesores.

10
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El impacto de estas nuevas tecnologias ha creado 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

que utilizan nuevas tecnologias, empresas que utilizan el internet para optimizar
sus procesos, logistica, servicio, garantias y lograr una mejor atencion a los
clientes. Y es que en el comercio electrénico en linea, el personal operador del
sitio puede ofrecer al comprador, una atencion mucho mas personalizada, al
conocer el nombre, direccién, teléfono, e-mail, preferencias, historial de compras,
experiencia de pago, entre otros conceptos, de cada uno de sus clientes.

En diversos sectores, las empresas que utilizan estas nuevas tecnologias, han
venido a modernizar 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
atencion personalizada que dificilmente puede ser superada por un negocio
convencional.

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, mdsica, juguetes,
computacion y electronica, reservaciones para hotel y transporte, e inclusive
productos basicos no perecederos debido a las ventajas que ofrece el comprar por
este medio.

Comienzan a surgir asi mismo algunos sitios Web, para la venta de automoviles,
seguros, casas habitacion y terrenos, renta de propiedades, y otros bienes y
servicios similares. Quiza no se ha 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.

En la siguiente figura se muestra una pequefia resefia de lo que ha sido la
evolucion del comercio electrénico en México y en el mundo.

11
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FIGURA 2.1: Evolucién del comercio electrénico.
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2.2  QUE ES EL COMERCIO ELECTRONICO

A partir del afio 2000, Internet se ha convertido en una practica comun que forma
parte de la vida comercial de las empresas. El enfoque se ha apartado de la
tecnologia para concentrarse en lo que puede hacerse con ella. EI comercio
electronico, "E-Commerce”, es una palabra que se esta volviendo comun
escucharla en nuestros dias, donde se ofrece a los clientes realizar sus compras
y trabajo comodamente en sus casas u oficinas, por medio del teléfono o una
conexién por cable.

Pero primero es importante definir el término comercio:
Se denomina comercio a la actividad socioecondémica consistente en la compra y

venta de bienes, sea para su uso, para su venta o para su transformacion. Es el
cambio o transaccion de algo a cambio de otra cosa de igual valor.

Por actividades comerciales o industriales entendemos tanto intercambio de
bienes o de servicios que se afectan a través de un mercader o comerciante.

Ahora bien, el comercio electrénico es cualquier actividad de intercambio
comercial de bienes o servicios entre un vendedor y un comprador que se realizan
a través de un medio electrénico, los cuales incluyen servicios financieros y
bancarios suministrados por Internet (figura 1.2). ElI comercio electrénico
aprovecha 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, Y,
donde y cuando se quiera. Es toda forma de transaccion comercial o intercambio
de informacion, mediante el uso de Nueva Tecnologia de Comunicacion entre
empresas, consumidores y administracion publica.

PROCFSO

PRODUCTO
(Bien o servicio)

VENDEDOR COMPRADOR

FIGURA 2.2 El principio de comercio
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El comercio electronico también incluye la transferencia de informacién entre
empresas. En este caso se configura una relacion directa entre empresas que
representa un segmento distinto al del consumidor final que tiene exigencias y
variables de mercadotecnia peculiares.

En funcion del ambito en el que se relacionan las entidades comerciales, podemos

e B2C (Business-to-Costumer): A este tipo de comercio electronico se le
conoce también como comercio minorista. En este caso las entidades son
por una parte una empresa (normalmente reconocida como tienda) y por
otra un consumidor o cliente minorista (usuario final). Dentro de este tipo de
comercio electrénico también se puede incluir la relaciéon entre la entidad
financiera (banco) y el consumidor, en la que el cliente del banco compra o
utiliza determinados servicios financieros.

e B2B (Business-to-Business): A este tipo de comercio electronico se le
conoce también con el nombre de comercio mayorista. En este caso las
entidades comerciales son empresas. Algunos ejemplos de comercio
electronico B2B puede ser las relaciones comerciales de una empresa con
sus proveedores o con las entidades financieras.

e C2A (Citizen-to-Administration): Este tipo de comercio electronico se utiliza
para representar la relacion entre los ciudadanos y la administracion
publica. Podemos ver nuestra relacion con la administracion publica, por
ejemplo el pago de impuestos, el pago de prestaciones sociales, la peticion
o0 consulta de servicios o documentacion, etc.

e B2A (Business-to Administration): Este tipo de comercio electrénico se
utiliza para representar la relacion entre las empresas proveedoras y la
administracion publica. Este tipo de comercio electrénico corresponde por
ejemplo al caso de compras para la administracion o contratacion publica.

. CLIENTE/
DMINISTRACION mm.. C|IUDADANO

EMPRESA

FIGURA 2.3 Clasificacién del comercio electronico de acuerdo a los agentes
gue intervienen en él.
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Actualmente los dos segmentos mas importantes en lo que se refiere al comercio
electrénico pertenecen al B2By B2C.

2.3 CICLO DE VIDA DE UN NEGOCIO DE COMERCIO ELECTRONICO

La OCDE presenta un modelo para el ciclo de vida de un negocio de comercio
electrénico donde existen tres etapas principales para el desarrollo.

Cada etapa puede ser medida con una serie de diferentes indicadores tomados
de diferentes fuentes tanto publicas como privadas.

M__._. . ___ COMERCIO co

IMPACTO

INTENSIDAD. -~

-~

EFICIENCIA, EMPLEOD,

" "TURALEZADEL... A ORGANIZACION DEL

| nANSACCIONESR " | TRABAJQ, NUEVODS

', BIENES 0 SERVICIOR. i
MODELOS DE NEEO

o

CJ‘\IIIHI‘U’H’ AR

PRADUCTO/SEGTOR, F
—_— _ LOR OBTENIDO o

- ACTUALO POTENCIAL
; US0 DE LATECNOLOGIA

E I ( Y LA SITUACIaN SOCID-
) FCONOMICH-

. mpt

TIEMPO

GRAFICA 2.1 Ciclo de vida de un negocio de comercio electrénico™.

! Fuente OCDE.
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COMO FUNCIONA EL COMERCIO ELECTRONICO.

El uso de nuevas tecnologias como la convergencia de teléfonos y computadoras
ha ayudado a que las empresas hoy en dia puedan ofrecer a sus clientes un
mayor numero de opciones para la atencion de estos, como lo es:

Medio

Llamadas
telefénicas

IVR
“Interactive
Voice
Response”

Web Site

Call Centers
basados en
Internet

¢,Que es?

Es la interaccion comercial
entre un vendedor y un
comprador mediante una
llamada telefénica

¢, Como Funciona?

El comprador y el vendedor entran
en contacto via telefénica para
realizar una actividad comercial. El
pago se realiza mediante una
factura, tarjeta débito o crédito o
mediante transferencia bancaria
electronica.

Es un servicio de atencion a
clientes virtual. Por su
traduccion al espaiiol
Respuesta de voz Interactiva

Mediante la utilizacion del teclado
numérico del teléfono, o incluso
mediante la simple respuesta
verbal, usted puede ordenar un
pedido o hallar la informacién
deseada sin necesidad de hablar
con una persona.

Es la publicacion de una
pagina comercial en Internet
para ofrecer un producto.

En la pagina Web se puede
visualizar el producto que desea
comprar, ver especificaciones,
elegir entre varios articulos,
verificar el precio y hacer el
pedido.

Es una forma de entrar en
contacto con el cliente a
través de una llamada
telefébnica o entrando en
comunicacion con la misma
computadora ya sea por
video o simplemente por voz.

Mediante una computadora o un
teléfono, se puede ver al vendedor
mediante un enlace de video. El
vendedor guiara al comprador por
el Web durante la conversacion y
le ayudara a realizar la compra.

TABLA 2.1 Diferentes formas de hacer comercio electronico?.

Este tipo de herramientas nos ayuda a conocer como es que funciona el comercio
electrénico y las distintas formas que existen para llevarlo acabo.

2 Elaboracion propia.
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®

2.5 SITUACION ACTUAL DEL COMERCIO ELECTRONICO EN EL MUNDO.
Los negocios basados en Internet siguen creciendo en los paises desarrollados,
en cambio, no asi en los paises en desarrollo. Sin embargo, cada vez son mas los
gobiernos y las empresas del mundo que estan empezando a abrir las puertas a
las tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC). Aunque los efectos
inmediatos no son necesariamente espectaculares, el mejorar el entorno de una
economia basada en medios electronicos se traducira en ultima instancia en un
aumento de la productividad en el mundo en desarrollo. Sin embargo, son también
muchos los paises en desarrollo que siguen tropezando con dificultades para
determinar las ventajas potenciales de las TIC e Internet para su desarrollo
econémico.

La mayor parte del comercio electronico se realiza en los paises desarrollados;
Africa y América Latina juntas representan la menor parte del total. Las
transacciones de empresa a empresa representan el mayor flujo de dinero de
todas las transacciones de comercio electronico seguido de las transacciones
empresa a consumidor.

En la tabla 1.3 podemos apreciar que entre Asia, Europa y Norte América
representan el 85.4% del uso de Internet a nivel mundial, donde claramente
podemos ver el dominio amplio que tienen estas regiones en este sentido.

ESTADISTICAS MUNDIALES DEL INTERNET Y DE POBLACION
% % Poblacién | % Uso
. 16 - i Mundial | Crecimiento
Redgiones Poblacion | poplacign | Usuarios, que usa
9 2007 Mool | datomas | Internet de | (2000-2007)
Estimada reciente | (Penetracion) | Internet
Africa 933,448,292 | 142% | 32,765,700 3.5% 3.0% 625.8 %
Asia 3,712,527,624| 56.5% |389,392,288 10.5% 35.6 % 240.7 %
Europa 809,624,686 | 12.3% |312,722,892 38.6 % 28.6 % 197.6 %
Oriente Medio | 193,452,727 29% 19,382,400 10.0% 1.8% 490.1 %
Norte
América 334,538,018 51% |232,057,067 69.4 % 21.2% 114.7 %
Latinoameérica
[ Caribe 556,606,627 8.5% 88,778,986 16.0% 8.1% 391.3%
Oceania /
Australia 34,468,443 0.5% 18,430,359 53.5 % 1.7% 1419 %

TABLA 2.2 Estadisticas mundiales de Internet por regiones®.

% Las cifras de poblacién se basan en los datos actuales de world gazetteer. Los datos mas recientes de
usuarios corresponden a datos de Nielsen-NetRatings, ITU, NICs, ISPs, eTForecasts, IWS, AMIPCI.
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También se observa que las regiones de mayor crecimiento en los ultimos afios
son Africa, Oriente medio y Latinoamérica aunque el nimero de usuarios no es
muy significativo. Estados Unidos esta a la vanguardia en materia de comercio
electrénico con el 68% del volumen a nivel mundial, Europa representd 20% vy
Latinoamérica 10%.

Segun las estadisticas oficiales de los Estados Unidos, el comercio electrénico de
empresa a empresa se concentra en contados grupos de actividades, dominados
por el sector de manufacturas y la venta mayorista.

En América Latina, el volumen del comercio electronico entre empresas procede
fundamentalmente de Argentina, México y, sobre todo, Brasil, donde el valor de
las transacciones en linea de empresa a empresa se acercaba a los 12,000
millones de dolares en el primer trimestre del afio 2005. Las 30 empresas mas
importantes del Brasil representan el 90% del comercio electronico de empresa a
empresa y, por lo tanto, una proporcion considerable de la regién en su conjunto®.

Los lideres mundiales en lo que respecta al comercio minorista, o el comercio
electrénico de empresa a consumidores, son las economias de mercado de altos
ingresos, la mayor proporcion de usuarios de Internet que compran en linea en el
mundo corresponde a los paises nordicos, el Reino Unido y los Estados Unidos.
Las ventas al por menor por Internet siguen siendo reducidas, aunque aumentan
progresivamente. Aunque cada vez mas consumidores utilizan la Web para
obtener informacién sobre productos de alto valor, que luego no comprardn en
linea, en algunos productos, como el software, los libros, las reservas de
espectaculos y de viajes, las ventas en linea son cada vez mas importantes en
estos mercados.

Entre las regiones en desarrollo, la de Asia-Pacifico representa aproximadamente
el 10% de las ventas en linea de empresa a consumidor, cuya gran mayoria se
generan en el Japdn, Australia y la Republica de Corea. Para los usuarios de
Internet en China, numerosos y en rapido crecimiento, la falta de confianza y la
difusion muy limitada de las tarjetas de crédito son dos de los obstaculos que se
mencionan con mas frecuencia en relacién con las compras en linea, problematica
que no es exclusiva de este pais, sino de varios paises en desarrollo. Se dispone
de pocos datos sobre Africa, pero Sudafrica representa la parte mas importante
del comercio electronico del continente. En América Latina, Brasil, Argentina y
México siguen siendo los mayores mercados. Brasil es el mas maduro de todos
ellos y representa entre el 40 y el 50% de todo el comercio minorista en linea de
América Latina segun cifras de América economia Intelligence como se muestra
en la siguiente grafica.

* Camara Brasilefia de Comercio Electrénico (Camara-e.Net).
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il en Latinoamerica
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GRAFICA 2.2 Ventas B2C en Latinoamérica en el afio 2005.

En la siguiente tabla se muestran los paises en los que se ha logrado mayor
namero de penetracién de Internet comparado con el nimero de habitantes de
cada pais. Nuevamente podemos apreciar que la mayoria de los paises son de
primer mundo, donde hay una mayor preocupacion por el desarrollo de nuevas
tecnologias. Un caso aislado es el de las islas Malvinas donde mas del 70% de la
poblacién tiene acceso a Internet.

LOS 10 PAISES CON MAS ALTA TASA DE PENETRACI?N EN INTERNET

(PORCENTAJE DE LA POBLACION QUE UTILIZA EL INTERNET)
PAISo | Penetracion | ysuarios, Fuente del
0, = .z -
S (% dato mas Poblaciéon dato mas
REGION » ) )
Poblacion) reciente 2006 reciente
Nueva ITU -
Zelanda 76.3 % 3,200,000 4,195,729 Sept/2005
ITU -
Islandia 75.9 % 225,600 297,072 Sept/2005
ITU -
Suecia 74.9 % 6,800,000 9,076,757 Sept/2005
Islas CIA -
Malvinas 70.4 % 1,900 2,699 Dic./2002
ITU -
Dinamarca 69.4 % 3,762,500 5,425,373 Sept/2005
Nielsen//INR
Hong Kong 69.2 % 4,878,713 7,054,867 Feb./2005
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@ o
PAIS 0 Penetracion Usuarios, Fuente del
# REGION (% dato mas Poblacién dato mas
Poblacién) reciente 2006 reciente
Estados Nielsen//NR
7 Unidos 68.7 % 205,493,713 | 299,093,237 | Jun./2006
Nielsen//INR
8 Australia 68.4 % 14,189,557 20,750,052 Ene./2006
C.l.
Almanac
9 Canada 67.9 % 21,900,000 32,251,238 Dic./2005
C.l.
Almanac
10 Noruega 67.8 % 3,140,000 4,632,911 Mar./2005
IWS - Junio
10 Paises Lideres 263,591,983 382,779,935 /2006
IWS - Junio
Resto del Mundo 12.7 % 779,512,903 |6,116,917,125 /2006

Total Mundial IWS - Junio

Usuarios 16.0 % 1,043,104,886 6,499,697,060 /2006

TABLA 2.3 Los 10 paises con mayor numero de usuarios de Internet’.

El comercio electronico va vinculado a la expansion de Internet, ampliamente
instalada en el &mbito empresarial y con una rapida penetracion en los hogares.
En la actualidad, el entorno norteamericano presenta una actividad considerable
en el uso de Internet para fines comerciales, y de hecho, gran cantidad de
empresas han constituido de forma individual, o asociada con otras, sus propios
servidores Web a fin de mejorar sus cifras comerciales.

La banda ancha permite compartir entre varios usuarios una misma conexiéon a
Internet, lo que puede reducir el precio de las conexiones individuales,
consideracion de importancia para las Pequefias y Medianas Empresas (PYMES),
que representan un alto porcentaje de los empresas en los paises en desarrollo.
Para las grandes empresas, la posibilidad de centralizar datos y aplicaciones en
un solo centro de almacenamiento a la vez que permite que los usuarios de
localidades distantes accedan a una considerable cantidad de informacion y la
utilicen, puede facilitar la adopcion de nuevas formas de organizacion.

A pesar de que el Comercio electrénico B2B es un fenomeno global, el mercado
Norte Americano actualmente domina. Probablemente Norte América retenga esta
significativa delantera por algunos afios, pero la dindmica global del Comercio
electréonico de este segmento va a cambiar. En Europa Occidental, que estaba
atrasada en la adopcion del Comercio electrénico B2B (con respecto a USA),

® Las cifras de poblacién se basan en los datos actuales de world gazetteer. Los datos mas recientes de
usuarios corresponden a datos de Nielsen-NetRatings, ITU, NICs, ISPs, eTForecasts, IWS, AMIPCI.
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muchos paises han acelerado sus inversiones, cerrando significativamente este
atraso. Asia y Latino América estan relativamente mas atrasados al respecto, pero
esto debe cambiar a medida que las grandes cadenas globales locales entren al
negocio en linea.

En algunos paises las ventas online crecieron mas del doble, en Venezuela por
ejemplo, que registré un crecimiento de 185% en el comercio electrénico; de
México, con un alza de 104%, y de Chile con un repunte de 100%. Para que el
comercio electronico crezca en América Latina se deberia aumentar la
disponibilidad de medios de pago que permitan a los usuarios realizar las
transacciones. El 83% de los usuarios en América Latina prefiere la tarjeta de
crédito para sus pagos por Internet, seguido de la transferencia bancaria (9%) y el
pago en efectivo (6%)°.

Los poseedores de banda ancha muestran una conducta mas favorable al
comercio electrénico que los usuarios de conexiones telefonicas. ElI 80% de las
personas que compra por Internet tiene banda ancha y compran cuatro veces mas
que los consumidores con acceso por lineas telefonicas. Ademas en América
Latina predomina alta concentracion de actividad comercial en pocos sitios. Esto
demuestra una preferencia inicial por marcas ya conocidas para realizar las
primeras transacciones dentro de los usuarios. No obstante, la incorporacion de
nuevos usuarios al consumo y de nuevos productos a los sistemas remotos de
comercio permitira un aumento en el nimero de jugadores en la industria.

2.6 SITUACION ACTUAL DEL COMERCIO ELECTRONICO EN MEXICO

De acuerdo con informacion de la_AMIPCI (Asociacion Mexicana de Internet), al
cierre de 2006 existian 20.2 millones de usuarios de Internet en nuestro pais
mayores a 6 afos a nivel nacional. De ellos el 41 % de internautas ha realizado
una compra por Internet. También se sefiala que los articulos mas comprados son
aparatos electronicos, software, libros, boletos de avion/reservas, CD’s y DVD's.

21/ INCREMENTO

- EN USUARIOS B
18 % —

19

18

17 ]

16

15 2005 2006

*CIFRAS EN MILLONES DE USUARIOS
GRAFICA 2.3 Nimero de usuarios de Internet en México afios 2005 y 2006’

® Informacién de América economia Intelligence.
7 o ;
AMIPCI, Asociacion Mexicana de Internet.
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En cuanto a los servicios financieros en linea, en 2005 se registré un incremento
superior al 110% en las operaciones de banca electronica. De enero a diciembre
de 2005, el numero de transacciones totales ascendié a 288 mil 657, méas del
doble de lo reportado en 2004, y que no sélo ha crecido el nUmero de operaciones
realizadas, sino también el importe. Alrededor de 53% de las transacciones
realizadas con tarjetas de crédito en Internet corresponde a operaciones internas o
mismo banco y el resto a interbancarias®.

En el 2005 la compra de articulos de consumo (equipo de computo y electrénicos)
alcanzé el mayor monto de ventas por Internet con respecto a los demas sectores,
puesto que se comercializo el 51 % del total de ventas registradas (3,792 millones
de pesos).

El sector de viajes ocup6 el segundo sitio después de haber registrado el mayor
monto de ventas en el 2004. El sector de entretenimiento ocupa el tercer sitio, y en
el ultimo lugar se encuentran las tiendas departamentales, como se muestra en la
siguiente gréfica.

GRAFICA 2.4 Ventas totales por internet por segmento en el afio 2005°.

8 CNBYV, Comision Nacional Bancaria y de Valores.
° AMIPCI, Asociacién Mexicana de Internet.

22



@ ®
CAPITULO 2. COMERCIO ELECTRONICO

En cuanto a los medios de pago utilizados por los usuarios que participan en el
comercio electrénico el principal es la tarjeta de crédito o débito, ya que representa
65% del total de las ventas por Internet; con el 20% el depdsito o transferencia
ocupa el segundo lugar, en tanto que el tercer lugar lo ocupa el pago en efectivo.

El estudio de la AMIPCI de comercio electréonico destacé que las ventas al
menudeo a través de Internet sumaron dos mil 384 millones de pesos durante
2004. En el primer trimestre del afio se reportaron ventas por 806 millones 150 mil
pesos, casi el doble de lo registrado en el mismo periodo del afio pasado, cuando
sumaron 445 millones 836 mil pesos.

Ahora bien en el mismo estudio presentado para el afio 2005 los articulos de
consumo como computadoras y electronicos fue el rubro de mayores ventas por
1,912 millones de pesos dejando en segundo lugar al sector de viajes con solo
1,589 millones de pesos reportandose ventas totales por 3,792 millones de pesos
en este aflo como se puede apreciar en la siguiente grafica.

Venias por segmento
monto en miles de pesos)

Articules de
cCoOnsumo

Entretenimiento I $197.818

Tienda I $81.052

de partamental

Total de ventas, 2005
$3,792 millones de pesos

GRAFICA 2.5 Ventas totales por internet por segmento en el afio 2005.

Con esto se puede apreciar un mayor interés del comprador mexicano por
articulos de consumo en ese afio que por el sector de viajes donde el primero
ocupo un 50% del total de las ventas comparado con el 38 % del segundo.

Asi mismo en el 2005 en provincia fue donde se llevo el mayor nimero de
compras por internet con un 56 % del mercado dejando al D.F. en el segundo
lugar con un 41 % del total de compras como se muestra en la siguiente gréfica.
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Distribucion geografica de las ventas en internet

Intern nales

Interior de la
Republica
56%

GRAFICA 2.6 Distribucién geografica de ventas por internet en el afio 2005.

La tendencia del crecimiento sostenido de las ventas a través de Internet
demuestra la confianza de los usuarios en la realizacion de transacciones
comerciales en linea, en las compafias mexicanas, los medios de pago utilizados
y la seguridad de los datos. En la siguiente grafica podemos apreciar el resultado
de las ventas en los afios 2004 y 2005 respectivamente.

INCREMENTO E
, EN VENTAS
4000 " veN
3000 | 2384y

1000/
0,

*CIF'RAS EN MILLONES DE PESOS
GRAFICA 2.7 Ventas totales del comercio electréonico en México B2C en los

afios 2004 y 2005.
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La siguiente tabla muestra informacion acerca de los paises lideres en uso de
Internet, México figura en el lugar numero 13 de esta lista ya que en los uUltimos
afos se ha venido dando un rapido crecimiento, donde ya mas de 20 millones de
mexicanos utilizan este medio representando el 1.8% de usuarios a nivel mundial.

LOS 14 PAISES LIDERES EN INTERNET CON MAYOR NUMERO DE USUARIOS

Total Mundial Usuarios

1,043,104,886 6,499,697,060

16.0 %

IWS - Jun.
/2006

(%) de
# Pais o Usuarios, Poblacién % Poblacion | Fecha dato | usuarios
Regién Ultimo Dato 2006 (Penetracién) mas anivel
Estimada reciente mundial
Estados Nielsen//INR
1 Unidos 210,080,067 | 301,967,681 69.6 % Nov./2006 19.2 %
CNNIC
2 China 132,000,000 |1,317,431,495 10% Dic./2006 12.1 %
eTForecasts
3 Japoén 86,300,000 128,646,345 67.1 % Dic./2005 7.9 %
Nielsen//NR
4 Alemania 50,616,207 82,509,367 61.3 % Ago/2006 4.6 %
IWS
5 India 50,600,000 |1,112,225,812 4.5 % Nov/2006 4.9 %
ITU -
6 Reino Unido 37,600,000 60,363,602 62.3 % Sep./2006 3.4 %
eTForecasts
7 Corea del Sur | 33,900,000 51,300,989 66.1 % Dic./2005 3.1%
Nielsen//NR
8 Francia 30,837,592 61,350,009 50.3 % Nov./2006 2.8%
Nielsen//INR
9 Italia 30,763,848 59,546,696 51.7 % Oct./2006 2.8%
eTForecasts
10 Brasil 25,900,000 186,771,161 13.9% Dic./2005 24 %
eTForecasts
11 Rusia 23,700,000 143,406,042 16.5% Dic./2005 22 %
eTForecasts
12 Canada 21,900,000 32,440,970 67.5 % Dic./2005 2.0%
AMIPCI
13 México 20,200,000 106,457,446 19% Oct/2006 1.8 %
Nielsen//INR
14 Espafia 19,204,771 45,003,663 42.7% Oct./2006 1.8%
IWS - Jun.
Los 10 Paises Lideres 688,597,714 3,060,145,476 /2006
IWS - Jun.
Resto del Mundo 374,393,218 |3,155,571,418 11.9% /2006 36.8 %

100.0 %
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TABLA 2.4 Los 14 paises lideres en Internet por nimero de usuarios™.
2.7 BENCHMARK DEL COMERCIO ELECTRONICO.

El cambio en la estructura econdmica mundial ha sido enfocado principalmente
hacia los servicios, los cuales ha crecido muy por encima del sector primario y
secundario, proporcionando una mayor cantidad de empleos, asi como un mayor
ingreso econdmico dentro de la mayoria de los paises.

Muchos de los empleos realizados por personas en los sectores primario y
secundario han sido reemplazados por diferentes adelantos tecnolégicos que
eliminan la necesidad de utilizar muchas personas, este es el caso del comercio
electrénico.

Dentro de esto las tecnologias de la informacion y la comunicacion tienen un
considerable potencial para promover el desarrollo y el crecimiento econémico.
Pueden impulsar la innovaciéon y mejorar la productividad. Pueden reducir los
costos de transaccion y dar acceso, en solo segundos, a todos los conocimientos
mundiales. En manos de los paises en desarrollo, y especialmente de las
pequefias y medianas empresas, las TIC pueden tener por resultado progresos
impresionantes en lo que se refiere al empleo, a la igualdad entre los géneros y al
nivel de vida.

En los ultimos afos, el comercio internacional de bienes y servicios relacionados
con las TIC ha crecido mas rapidamente que el comercio total. Algunos paises en
desarrollo estan aprovechando las oportunidades creadas por las TIC para ampliar
sus bases de clientes y aumentar su participacion en las cadenas internacionales
de suministro.

En la siguiente tabla se muestra un comparativo de paises como Estados Unidos,
Brasil, Espafia, Japon, China y México en diferentes aspectos econémicos.

PAIS

MEXICO BRASIL ESPANA JAPON CHINA
INDICADOR |
us us us us us us
PIB $753.39 $12,969.56 $644.13 $1,100.13 $4,988.21 $2.3
billones billones billones billones billones trillones

PIB/Per

Capita US $7,300 US $43,740 | US $3,550 | US$25,360 | US $38,950 US $1740
% PIB

19 as cifras de poblacién se basan en los datos actuales de world gazetteer. Los datos mas recientes de
usuarios corresponden a datos de Nielsen-NetRatings, ITU, NICs, ISPs, eTForecasts, IWS, AMIPCI.
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70.2% 74.6% 66.9 % 67.2 % 73.3% 40.1%
19.6% 31.8% 12.8 % 7.1 % 225% 30.6 %
MEXICO EUA BRASIL ESPANA JAPON CHINA
= — e i ‘ S
58 dias 5 dias 152 dias 47 dias 31 dias 48 dias
106,457,446 | 299,093,237 | 186,771,161 | 45,003,663 | 128,646,345 | 1,317,431,495
20,200,000 | 205,493,713 | 25,900,000 | 19,204,771 | 86,300,000 132,000,000
19% 69.6% 13.9% 42 9% 67.1% 10%
1,130,000 4,350,000 11,400,000 | 1,740,000 6,390,000 15,000,000
(.mx) (.us) (.br) (.es) (Jp) (.cn)
US$361 US$102,100 | US$11,428 | US$2,537 US$46,666 US$68,720
millones millones millones millones millones Millones
(2005) (2005) (2005) (2005) (2005) (2005)
62% 36% 42% 20% 28% 58%
Equipo de Equipo de Libros,
computoy | computoy CD'sy Boletos Productos equipo de
electrénicos | electrénicos DVD’s de electrénicos computoy
transporte teléfonos
2 millones 121 4.7 4 millones N/D 89 millones
millones millones
Tarjeta de Tarjeta de Tarjetade | Tarjetade | Tarjetade Tarjeta de
crédito crédito crédito crédito crédito crédito
0.11 5.7 0.29 1.37 N/D N/D
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TABLA 2.5 Comparacion de algunos paises del mundo para el afio 2005™.
México vs. Estados Unidos

Estados unidos es el principal mercado de comercio electrénico en el sector B2C
donde la cifra rebasa los 100 000 millones de dolares al afio mientras que México
Unicamente realiza transacciones menores al 1% comparado con ese pais. El nivel
de penetracion de internet en este pais es el mayor del mundo al tener al 69.6 %
de sus habitantes conectados a internet, es decir, mas de 200 millones de
americanos. Esto es de gran importancia ya que para que exista un desarrollo del
comercio electrénico en cualquier pais, debe de existir la infraestructura para el
crecimiento de este. En México unicamente el 19 % de los habitantes tienen
acceso a internet y aunque afio con afio el numero de usuarios crece
considerablemente, resulta de vital importancia seguir fomentando el acceso a
este medio.

Ademas uno de los factores que mas favorece el comercio electronico, es que los
usuarios cuenten con tarjeta de crédito/debito para realizar el pago, y en Estados
unidos se cuenta con un numero elevado de tarjetas lo cual puede estar
relacionado con el alto volumen de ventas.

A pesar de lo diferente de lo mercados, este comparativo abre un panorama
respecto al nivel de importancia del comercio electronico en un pais desarrollado.

México vs. Brasil

Brasil ocupa el lugar nimero 9 dentro del mercado mundial de internet y el nimero
uno en Latinoamérica con los negocios de comercio electrénico mas importantes
de la region.

Debido al gran numero de condiciones parecidas con México; Brasil es un buen
punto de comparacion siendo una de las economias mas importantes de la
region y donde el auge del comercio electrénico ha tenido un gran impacto en la
sociedad y ademas es uno de los paises con mayor numero de dominios
nacionales registrados. Brasil es el pais latinoamericano donde se desarrollan mas
compras a traves de Internet. El incremento obtenido en ventas respecto al afo
anterior es muy significativo al crecer en un 42 %, en México se alcanzo un
aumento mayor al crecer en un 62%, pero cabe aclarar que el monto de dinero
comercializado en México en el sector B2C es notablemente menor que en Brasil,
dando un mayor incremento en monto para dicho pais.

Las economias en desarrollo son las que han venido creciendo mas en los ultimos
afos ya que el auge en este sector se comienza a dar.

! FUENTE: Banco Mundial, Webometrics.info, Asociacion Espafiola de Comercio Electronico y Marketing,
Cémara Brasilefia de Comercio Electronico. Information-Technology Promotion Agency JAPAN.
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Aunque Brasil cuenta con un mayor nimero de usuarios conectados a internet, el
porcentaje de penetracion en México es mayor, esto debido a las propias
caracteristicas demograficas de ambos paises, habiendo en el primero mayor
poblacion.

México vs. Espafia

Espafia es una economia importante debido a que a pesar de no contar con un
gran indice de poblacion, sus cifras econdmicas son relevantes.

El numero de internautas de este pais es muy parecido al mexicano, pero cabe
resaltar que el porcentaje de penetracion de internet es mayor alcanzando al
42.9% de la poblacion, 23 puntos porcentuales arriba que México.

El nivel de ventas de comercio electrénico es mucho mayor que el mexicano al
alcanzar ventas por mas de 2,500 millones de ddlares anuales y siendo el sector
de mayores ventas en internet el de viajes, dicho sector ocupa el segundo lugar en
nuestro pais. En México el sector de mayores ventas en el 2005 es el de articulos
de consumo (como son computadoras y electronicos), desplazando al sector de
viajes que ocupo el primer lugar en el 2004.

México vs. Japon

Japon es un pais lider en tecnologia por excelencia y el uso de internet no es la
excepcion al ser el tercer pais con mayor numero de usuarios en el mundo y
donde el porcentaje de penetracion también es muy alto al tener un 67.1% de
habitantes con acceso a internet muy cerca de Estados Unidos ocupando el
segundo lugar a nivel mundial.

Un dato relevante es que en Japon uno de los articulos de mayor venta es el de
contenido digital, es decir, musica y software, el cual se puede descargar
directamente a las computadoras sin generar un costo de distribucién. Aunque en
primer lugar se encuentra la venta de articulos electronicos y computadoras.

México vs. China

China es el pais con mayor nimero de habitantes en el mundo, aunque solo el
10% de sus habitantes se encuentran conectados a la red, se prevé que este pais
tenga un crecimiento sostenido en este aspecto.

La cifra de dinero comercializada es minima comparada con el tamafio de su
poblacion y Producto Interno Bruto. Sin embargo el incremento en ventas es
importante al tener un crecimiento del 58 % comparado con el afio anterior.

Ademas es el pais con el mayor numero de dominios nacionales del comparativo,
lo que indica que existe interés en la poblacion sobre el uso de internet, aunque el
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porcentaje de la poblaciéon que tiene acceso a internet es minimo, lo cual va
ligado a la desigualdad econémica que vive el pais.

De lo anterior concluimos que México es el pais donde el incremento en comercio
electrénico ha sido mas significativo de los paises comparados, al tener un
crecimiento del 62 % esto debido al auge que ha tenido este medio en afios
recientes.

De las diferentes circunstancias que estan impulsando el Comercio electrénico en
nuestro pais tenemos:

e Mercados competitivos y desregulados.

e El auge de compradores jévenes.

e Internet es un factor que se esta convirtiendo cotidiano en nuestra
sociedad.

e Mayor oferta y servicios online.

e Mas seguridad.

e Aumento de la penetracion de internet.

e Masificacion de los medios de pago electronicos.

El desarrollo de las industrias relacionadas con las tecnologias de la informacion
en nuestro pais ofrece una gran oportunidad para lograr un salto en la
competitividad y alcanzar mejores niveles de vida.

En México, la situacion actual requiere que el gobierno y empresas asuman un
liderazgo en la promocion del desarrollo de las industrias de tecnologia de la
Informacién y en el fomento a la reconversiéon digital de procesos para lograr
mejoras en la productividad de nuestra economia.
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CAPITULO 3

ANALISIS DEL SECTOR
3.1 PROBLEMATICA DEL COMERCIO ELECTRONICO EN MEXICO.

Una de las caracteristicas mas importantes que debe tenerse en cuenta al abordar
la problematica del comercio electronico es que es un tema con diferentes matices
y grados de participacion que ademas esta presente en distintos ambitos de
discusion de politicas econdmicas y comerciales.

Paralelamente, y asociado a lo antes expuesto, no debe perderse de vista la
correlacion que existe entre el desarrollo de nuevas tecnologias y el crecimiento
del comercio exterior que se conjugan en una especie de co-dependencia.
Efectivamente, el desarrollo de las tecnologias de comunicacion (hardware y
software) y el de Internet como herramienta comercial se alimentan e impulsan
mutuamente.

En nuestro pais los consumidores han aceptado el comercio electronico
lentamente. Actualmente existen dos problemas que propician que el comercio
electrénico no despegue en México como se muestra en la siguiente ilustracion:

Proporcionar informacion
sobre la tarieta de crédito

A que no llegue el
producto adquirido

PROBLEMATICA DEL
COMERCIO ELECTRONICO
EN MEXICO

roblematica del comercio electronico en Mexico-.

El problema crediticio tiene que ver con la escasa poblacion que tiene acceso a
tarjetas de crédito, lo cual se debe a la imposibilidad de comprobar ingresos,

L AMIPCI: Asociacion Mexicana de Internet.
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mantener cuentas bancarias estables o simplemente porque el nivel salarial no lo
permite. En otros casos es la ausencia de una cultura crediticia la que impone los
limites; aun cuando se posea una tarjeta, muchas veces se pierde por mal manejo.
El problema de la confianza es aun mas grave. En México no es facil que estemos
dispuestos a pagar por adelantado un producto que no hemos visto fisicamente en
un negocio; un producto que no sabes si “existe”.

En la siguiente grafica tomada del estudio de la AMIPCI (Asociacién Mexicana de
Internet) encontramos los principales factores de porque el mexicano no compra
en internet. Segun una encuesta realizada por la AMIPCI en el afio 2005, el 49%
de la gente que no ha comprado es porque teme dar sus datos y un 39 % debido a
no contar con una tarjeta de crédito para realizar la compra.

Maotivas por los que los internautas no compran an Internat

O BNCUENTro 0 que DUSCo %
Mo s oomo pagar en infernel 1%
[arda muchio &n Begar 11%
M perece clevado kos coslos de evin 21%
bz gusta Comprar en punio de venla 2%
b conef en e el enwio Begue JEY.
Med0 3 proporcionar informacion de Tangta I8%

Mo tengo Tarjela de Credio 9%

M0 M 323 conTianza dar me 23ns [Ls

GRAFICA 3.1 Motivos por los que los internautas no compran por internet en
México?.

Analizado esto surge la necesidad de dar solucion a estos que son los principales
problemas que se consideran como barrera para el comercio electrénico en
México, con esto se pretende construir estrategias para generar confianza,
diversificar las formas de pago y otra serie de lineamientos para favorecer las
compras en linea y asi generar ventas.

3.2 ESTRATEGIAS DEL MERCADO

El comercio electronico es un tema con gran potencial de crecimiento en nuestro
pais es por esto que es necesario identificar oportunidades que este modelo de
negocio ofrece.

La férmula basica para la planeacion comercial es ¢Donde estamos ahora,
adonde vamos y como llegaremos alli?. Por lo tanto, para entender como la nueva
tecnologia cambiara el comercio, primero necesitamos resumir coOmo se conducen
los negocios hoy en dia.

2 AMIPCI: Asociacién Mexicana de Internet.
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Varios factores han tenido un importante papel en el éxito de las empresas de
comercio electrénico que se pueden considerar entre los pioneros. Destacamos
los siguientes puntos relevantes para la generacion de valor en esta area:

1. Proporcionar valor al cliente.

Los vendedores pueden conseguirlo ofreciendo un producto o una linea de
productos que atraiga a los clientes potenciales a un precio competitivo si
comparado tanto al de los otros competidores como al que se aplica en un entorno
de mercado no electronico. Como en el marketing tradicional, otra via es la de
crear mas valor para el cliente estudiando sus caracteristicas y percepciones para
evaluar lo que si hace la diferencia para él.

2. Proporcionar servicio y ejecucion.

Ofrecer una experiencia de compra amigable, interactiva tal como se podria
alcanzar en una interaccion personal. Es crucial lograr la reduccién de la distancia
ideal entre el cliente en su casa o en su oficina y el vendedor virtual para que se
cree una relaciéon de confianza entre las dos partes. La eficiencia del sitio, la
atencién y la percepcion de seguridad y conveniencia del visitador (que es un
potencial cliente) son elementos clave.

3. Configurar una pagina Web atractiva.

El uso de colores, graficos, animacion, fotografias y espacio en blanco puede
aumentar el éxito en este sentido. Lo que se busca es que el cliente vuelva a
comprar en el sitio. Las promociones, y descuentos asi como premios para los
mas fieles pueden ayudar en este objetivo.

4. Proporcionar atencion personal.

Paginas y servicios Web personalizados, sugerencias de compra y ofertas
especiales personalizadas pueden abrir el camino a una complementaciéon del
contacto personal que se puede encontrar en un punto de venta tradicional. Para
ello, un recurso importante que tiene en el comercio electrénico son las bases de
clientes efectivos y potenciales que se logran cuando se inscribe un miembro o
cuando un cliente realiza una compra.

5. Crear un sentido de comunidad.

Las areas de Chat, los foros, los registros como usuario, Yy los programas de
afinidad entre clientes con exigencias y experiencias parecidas son algunos
medios para acercarse al sentido de comunidad que, sobre todo en las grandes
ciudades, se esta perdiendo a nivel fisico. Entonces el sistema de e-commerce no
se basa ya sélo en una relacion de compra-venta sino que considera muchos
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aspectos de las relaciones interpersonales de los usuarios, registra gustos y
tendencias de nicho, marca pautas de comportamiento y se adapta a su vez a las
modas de cada quien.

6. Aportar confianzay seguridad.

Para generar confianza y aportar seguridad al visitante de una tienda on-line, es
fundamental facilitar la suficiente informacion al usuario como para que se vean
resueltas todas sus dudas en cuanto a la posible compra que va a realizar. La
seguridad es indispensable para crear confianza en los posibles compradores,
sobre todo por lo que significa realizar una transaccion entre desconocidos.
Algunas recomendaciones que se pueden seguir son:

e Generar una buena reputacién del sitio.

e Establecer politicas claras.

e Atender las dudas de los compradores.

e Establecer programas de proteccion al comprador.
e Evitar vender articulos ilegales (pirateria).

3.2 ANALISIS FODA DEL COMERCIO ELECTRONICO.

Actualmente todo tipo de bienes y servicios pueden ser susceptibles de ser
suministrados o gestionados a través de Internet, pero dependiendo de la
naturaleza de ellos, habra que recurrir en mayor o menor medida a los medios del
comercio convencional. Asi, aquellos relacionados con la moda o la industria
pesada necesitaran utilizar para al menos algunas de las etapas de una compra
los medios tradicionales, como por ejemplo para su promocién o entrega. Otros
medios, como servicios juridicos, videos, musica o programas informaticos podran
ser negociados, comprados y entregados integramente mediante medios
electronicos.

En la actualidad se considera que el comercio electronico no viene a sustituir al
comercio tradicional, sino a crear uno nuevo, con todas aquellas mercancias,
bienes o servicios que hagan idéneo el uso de este tipo de medios. Habra también
un comercio hibrido que utilizard una combinacién de técnicas electronicas y
convencionales para la promocion, venta o pago de los intercambios comerciales.

Para poder identificar las ventajas y desventajas a continuacion se presenta una
tabla donde se realiza un andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA) del comercio electronico, que nos ayudara a tener una mejor
apreciaciéon de cdmo se encuentra este sector actualmente, ademas de evaluar los
factores internos y externos con el fin de obtener el maximo partido de la
estrategia comercial desarrollada para incorporar a un negocio al comercio
electrénico.
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e Aumento de la competencia.

« Caracteristicas propias del e Posibilidad de que el comercio
producto, de naturaleza electronico incremente el poder de
perecedera y escasa negociacion de la gran distribucién.
diferenciacion. e Lalogistica se convierte en el

« Resistencia al cambio empresarial. elemento critico del sistema.

- Elevada importancia del contacto | e Problemas con la seguridad
personal en las relaciones informatica y personal al realizar
comerciales, aspecto que queda las compras on-line.
minimizado al operar en Internet. e Actualmente no todas las personas

« Falta de formacion e informacién cuentan con un medio para
acerca de las nuevas tecnologias y conectarse a internet.
sus posibilidades comerciales. e Incertidumbre juridica (derechos del

« Desconfianza para realizar comprado, deberes del vendedor,
compras por este medio. legislacién en compras de entre

diferentes paises, etc.)

e Estar disponible las 24 horas del e Reduccion de costos.
dia, todos los dias del afio. e Mayor eficiencia en la gestion de los

e Desaparecer los limites geograficos sistemas de aprovisionamiento y
para su negocio. distribucion.

e Reduccién en costos de la puesta || Facilita la integracion de la cadena
en marcha del comercio electrénico, de valor.
en comparacion con el comercio e Mejor comunicaciéon y coordinacion
tradicional. entre los miembros.

e Reduccion considerable de e Posibilidad de aumentar su cuota
inventarios. de mercado.

e Reduccion de fuerza laboral. ¢ Fortalecimiento de las marcas y la

e Mayor interactividad y imagen de la empresa.
personalizacion de la oferta. ¢ Fidelizacion de clientes.

e Reduccion de la cadena de e Ampliacion del mercado objetivo
distribucion, lo que le permite e Globalizacién y acceso a mercados
adquirir un producto a un mejor potenciales de millones de clientes
precio. e Un medio que da poder al

e Inmediatez al realizar los pedidos. consumidor de elegir en un

e Servicio pre-venta y post-venta. mercado global acorde a sus

necesidades

TABLA 3.1 Anédlisis Foda del comercio electrénico
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La finalidad de este andlisis consiste en contrastar los puntos fuertes y débiles de
un sector, en este caso, con las amenazas y oportunidades externas.

Como resultado del analisis FODA, se concluye que el comercio electrénico tiene
ventajas y desventajas tanto para las empresas como para los clientes, debido a
las propias caracteristicas del negocio es importante hacer notar estas para poder
tener un mejor entendimiento de esta forma de negocio. Por ejemplo, las
empresas pueden disfrutar de una presencia global a un costo muy bajo. Los
consumidores, tendran la opcion de una capacidad de eleccién dentro de una
oferta extensa que no vendré limitada por distancias geograficas ni restricciones al
comercio. Pero también habra de cierta forma desventajas, por ejemplo, para la
empresa el hecho de tener competencia a un “click” de distancia y para los
clientes el hecho de no poder contar con un producto inmediatamente después de
la compra a menos que su distribucién puede hacerse de forma electrénica.

El comercio electronico debe de considerarse como una potente herramienta de
diferenciacion y de adaptacion al entorno.

Anteriormente se sefialaron una serie de estrategias que al aplicarlas ayudaran a
minimizar las desventajas y explotar las fortalezas que se involucran del comercio
electrénico.

3.4 PERSPECTIVAS DEL COMERCIO ELECTRONICO EN MEXICO

El gran reto del comercio electrébnico en México es aprovechar las nuevas
plataformas, y promover el uso de este medio para ampliar esta practica.

En el 2005 en México el 9% de los internautas realizaron compras a través de
internet, esto es entre 1.5 y 2 millones de personas que principalmente adquieren
productos como libros, aparatos eléctricos y boletos de avion.

Las empresas deben desarrollar y mantener una plataforma tecnolégica para
atender la demanda de usuarios. El reto es llevar trafico a los productos, mejorar
los servicios al cliente, ofrecer medios de pago agiles y seguridad en los portales.

El comercio crecid 81% en 2005, pero todavia por debajo de su potencial. Entre
las principales preocupaciones esta aumentar la confianza y la seguridad entre los
20.2 millones de internautas que cada vez compran mas con tarjetas de crédito.

Y no solo en México se espera un gran crecimiento para el comercio electronico
en toda Latinoamérica se espera un gran auge de este mercado como se puede
ver en la siguiente grafica donde las proyecciones en ventas del sector B2C son
muy favorables para los siguientes afos.
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GRAFICA 3.2 Perspectiva de ventas B2C en Latinoamérica

El comercio electronico apenas estda en el comienzo pero con una apreciable
tendencia de crecimiento. Prueba de ello es el crecimiento en el nimero de
usuarios de internet que se ubica actualmente en mil millones en todo el mundo.

El nUmero de usuarios de internet en México sigue en aumento afio con afo, esto
debido a la generalizacion del uso de este medio para diferentes actividades de la
vida cotidiana y también a la disminucion de los precios de conexién. En la
siguiente grafica y tabla podemos ver un crecimiento sostenido en el nimero de
usuarios de internet.

USUARIOS DE INTERNET EN MEXICO

25000
20000 | |
15000 | 1490,
10000 | |
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L

2002 2003 2004 2005 2006
ANO
GRAFICA 3.3 Numero de usuarios de internet en México
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INCREMENTO

DE
USUARIOS INCREMENTO EN

USUARIOS PORCENTAJE

(MILLONES) Cé:%MNPEAFAAND(? COMPARADO CON EL
ARIO 2002

2002

(MILLONES)

TABLA 3.2 Usuarios de internet en México por afio®.

El comercio electronico en México ha ampliado los segmentos cada vez mas
demandantes de la economia mexicana, ahora internet se ha convertido en una
actividad usual, donde varias actividades deben en algin momento de su proceso
utilizar internet para su funcionamiento.

Un ejemplo claro son las actividades bancarias en linea. En estos dias todos los
bancos importantes ofrecen a sus clientes la opcion de usar sus servicios a través
del Internet, para esto, se han construido sitios web amigables con todos los
recursos necesarios, Todos han comenzado con y todavia utilizan redes EDI, al
igual que la mayoria de las compafias que también utilizan e-comercio en otros
sectores, como las industrias del automovil y de electronica.

Del comercio electrénico desarrollado en México, 77.5 por ciento corresponden al
negocio a negocio (B2B) y 22.5 por ciento corresponden a las transacciones del
negocio a consumidor (B2C).

Los negocios B2C siguen siendo limitados por el grado del acceso a las PC, que
alternadamente, es limitado por el nivel de ingreso bajo de la mayoria de las
casas. Los negocios B2B ven mas alla del comercio electrénico, en el sentido
que puede reunir a todos los jugadores de una industria entera en un solo
mercado.

Los impactos en los canales de distribucion han sido substanciales también. El
comercio electréonico esta abriendo las puertas para la entrada de un numero
creciente de competidores, que esta forzando a todos distribuidores a mejorar sus
compafias y a llegar a ser mas eficientes. Ahora los distribuidores estan
adoptando estrategias para atender a usuarios finales, y no sélo los distribuidores,

® AMIPCI Asociacién Mexicana delnternet.

38



& ®
CAPITULO 3 ANALISIS DEL SECTOR

también los fabricantes estan poniendo estrategias en ejecucion para vender
directamente al usuario final.

En el lado del sector publico, el comercio electrénico esta transformando las
instituciones gubernamentales para ofrecer un servicio interactivo a los
contribuyentes, los contratistas, los surtidores, y el publico conduciendo la
aparicion algo mas cercano a un e-gobierno. Esto estad ocurriendo en niveles
federales y del estado. Los gobiernos estatales y federales estan activamente
transformando sus procedimientos y estructuras institucionales y las estan
haciendo favorables a las tecnologias y a las soluciones basadas en internet. Esto
se ilustra claramente en el proyecto federal e-México, que catalizara, reforzara y
empujard mas lejos el desarrollo de tecnologias de la informacion en nuestro pais
principalmente en lo sectores publico, educativo y gubernamental. Todo el esto
esta dando por resultado relaciones mas cercanas y mas de colaboracion entre el
gobierno y el negocio, y también entre el gobierno y los ciudadanos.

La mayoria de la actividad del comercio electrénico y del uso del Internet ocurren
en los estados desarrollados del pais: el Distrito Federal, Nuevo Ledn, Jalisco, y el
Estado de México. Dado la concentracion geogréafica de la base instalada de
computadoras la mayor parte de las actividades relacionadas con el comercio
electrénico ocurren en las regiones desarrolladas del pais, principalmente en la
Ciudad de México.

No obstante, los estados de Jalisco y de Nuevo Ledn ocupan el segundo y tercer
lugar respectivamente en cuanto a PC instaladas favoreciendo el desarrollo de la
nueva economia mexicana. En Monterrey, la Camara de Comercio local ha puesto
mucho interés para hacer que la ciudad se convierte en la capital del e-comercio
de México, y ha lanzando por consiguiente un programa por el soporte de
negocios pequefios y medianos locales con el acceso a Internet en un costo
simbdlico, ayudandolos a disefiar su Web site, y ha aceptar pagos en linea. El
intento esta para que los miembros participen mas activamente en el negocio
virtual (FINSAT, 2001).

Guadalajara desde finales de los 80°s, es uno de los mas importantes centros de
telecomunicaciones del pais y uno de los principales fabricantes de piezas de
computadora. Aunado a esto, los esfuerzos han ido més lejos. En 2000, los
representantes de negocios locales, las universidades locales y el gobierno del
estado establecieron a consejo electronico para la promocién de la economia,
asignando la tarea de promover el desarrollo y la difusion del comercio electronico
en el estado de Jalisco, incluyendo la inversion y la investigacién en este campo.
Uno de los primeros proyectos principales emprendidos por el consejo era el
establecimiento del instituto de Jalisco para las tecnologias de informacion,
aprobado por el gobierno del estado en marzo de 2001, era fomentar el desarrollo
de los nuevos usos para el negocio electronico, programas del software,
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acoplamientos de la universidad-industria, y servicios de la certificacion del
producto.

El crecimiento de las actividades del comercio electronico en el futuro entonces
dependera del grado en el cual el gobierno y el sector privado unan fuerzas para la
promocién de la llamada economia digital. Ademas la existencia de un marco
juridico basico para las transacciones y los pagos electronicos. De la perspectiva
anterior la mayor parte de los obstaculos pueden ser eliminados gradualmente y
asi propiciar que el comercio electronico pueda continuar prosperando Yy
convirtiéndose en una realidad en México.

El punto antedicho es evidentemente mas relevante al considerar que el futuro del
comercio electronico en México, como dondequiera, dependera en gran parte del
grado a el cual las empresas puedan entrar acertadamente en el mundo digital en
el futuro inmediato. Esto, alternadamente, dependera de la generacion de politicas
adecuadas para facilitar la entrada a las empresas por parte del gobierno
mexicano, y las acciones y proyectos emprendidos por las organizaciones del
sector privado.

Dado el grado limitado de una economia digital mexicana hasta ahora, este pais
tiene un grande potencial para el crecimiento de las actividades del comercio
electrénico, y esto abarca para comparfias de todos los tamafios para abrir
mayores posibilidades de negocio.

Los sectores publicos y privados estan confiando activamente a fomentar el
comercio electrénico, de modo que exista un ambiente favorable para este.

De las iniciativas importantes de la promocidén que estan siendo emprendidas por
los gobiernos federales y locales, es el proyecto llamado e-México, que se dirige a
fomentar el uso de internet en comunidades rurales y a manejar todas las
transacciones y servicios del gobierno en linea.

Las finanzas y las transacciones entre empresas son los sectores mas avanzados
de la puesta en practica de las estrategias del comercio electronico hasta ahora.
Particularmente, la mayoria de los bancos ofrecen sus servicios basicos en linea,
como asunto ordinario.

Entre mejores sean los canales de comunicacion y menos los intermediarios,
mayores seran las posibilidades de reducir costos y mejorar el control de
inventario. De esta manera, el comercio electréonico contribuira al desarrollo de las
redes de produccion y negocio en México.

El comercio electrénico esta ayudando a negocios mexicanos a transformar sus
estructuras corporativas en practicos métodos de gerencia, para hacerlas mas
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flexibles, personalizadas y mas capaces de realizar transacciones rapidamente,
desarrollando comunidades virtuales de vendedores y clientes.

Asi, el comercio electrénico ha conducido a la aparicibn de una comunidad
dinamica de promotores en los sectores publicos y privados, que esta creciendo
rapidamente y esta impregnando en otros segmentos de la sociedad mexicana.

3.5 PERFIL DEL COMPRADOR MEXICANO

Segun cifras recientes en México existen 12, 595, 347 computadoras de las cuales
el 59 % estan conectadas a Internet. El nimero de maquinas es casi parecido en
la industria y en los hogares existiendo solo una diferencia de 1 % segun la
siguiente gréfica.

Base instalada de PC’s con Conexion a Internet

Base Instalada de PC's PC’s con conexidon a Internet % con Internet
PC’s Empresas 5,075,192 3,044,677 60%
PC's Hogares 7,520,155 4,406,461 59 %
PC’s Totales 12,595,347 7,451,138 59%

FIGURA 3.2 Base de computadoras instaladas en México.

El tipo de conexion mas utilizada por el internauta mexicano es el de banda
ancha representando 61.5% de las cuentas de internet en México. Ademas se
presento un crecimiento entre los afios 2005 y 2006 del 47% en la utilizacion de
este tipo de conexion esto se puede ver representado en la siguiente grafica.

Cuentas de Acceso, 2005 - 2006

Cuentas Totales 2005 2006

Dial Up 1.8 millones 1.5 millones
Enlace dedicado 12 mil 12 mil
Banda ancha 1.7 millones 2.5 millones
Cuentas Totales 3.3 millones 4.1 millones

FIGURA 3.3 Cuentas de acceso a internet en México en los afios 2005 y 2006.
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La composicion de internautas por genero nos indica que el 58 % de los usuarios
de internet son hombres y el 42 % mujeres. El 58 % de los internautas mexicanos
se concentran entre los 12 y 24 afios de edad, es decir, la mayoria de los
usuarios de internet son un publico joven como se puede apreciar en la gréafica
3.4.3.

Composicion de Internautas por Edad Composicién de Foblacién en General por Edad
39,
12a 19 s, 12219 [
200 24 19% 20224 [N -
— - 2 25a 34 N - 2
238 34 7%, S g
= 5
a8y =
352 44 1% E: 35244 [ - =
a2 o
45a 54 5% © a5a 54 [ 1>+ ~
55a 64 2% 55a 64 [N 7

GRAFICA 3.4 Composicion de internautas por género y por edad en México.

La penetracion urbana de internet se mantuvo en un 52 % para el nivel ABC +
durante los afios 2005 y 2006, también podemos apreciar que el nivel C+ creci6 6
punto porcentuales y la del nivel D+ lo hizo en 3 puntos. El nivel socioecondémico
alto mantiene un amplio uso de Internet.

Penetracion de Internautas por
Nivel Socioecondémico

52%

ABC+ 599
32%
e 26%
2006
o - 2005
18%
DIE 12%

9%

GRAFICA 3.5 Penetracion de internautas por nivel socio-econémico en
México.
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En el estudio proporcionado por la AMIPCI considerando los usuarios por la
ubicaciéon de la poblacién encontramos que el 90 % de los usuarios provienen de
una poblacion urbana y solo el 10% de zona rural como se aprecia en la grafica.
Esto nos demuestra que existe un amplio dominio del uso de internet en las zonas
urbanas.

Internautas por zona de poblacion

Rural
10%

Urbana
90%

GRAFICA 3.6 Internautas por zona de poblacién en México.

Internet es el segundo medio como fuente de informacién junto con peridédicos y
via publica para decidir una compra. Entonces internet resulta una buena
alternativa para invertir en publicidad. En la siguiente grafica se representa lo
anteriormente dicho

Fuentes de Informacion para la Decision de Compra

Familia 66%

Amistades 5%
Fyxperencias Previas 4T%,
v 45%

Periodicos 17%

Internet 17%
Via Pablica 17%

Radio 14%
Revistas 9%
Seccion Amarilla 5%

Otro [ 2%

GRAFICA 3.7 Fuentes de informacion para la decisién de compra en México.
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El 75% de los internautas consideran de mucha utilidad del consultar en Internet
para decidir una compra fisica, esto debido a que en internet podemos encontrar
bastante informacion, caracteristicas, fotos y demostraciones acerca del producto
que queremos comprar y muchas empresas aprovechan esta herramienta para
publicar sus productos. En la siguiente grafica se aprecia esto mas a detalle.

£Que tanto te ayuda Internet para decidir la compra de un
producto que compras en tiendas fisicas?

&
P

Mucho

Poco 23%

Hada 3%

GRAFICA 3.8 Internet como ayuda para la decision de compra en tiendas
fisicas.

El 41% de los internautas ha realizado una compra por internet, de este segmento
el 40% de compran en Internet de 2 a 3 veces al afio. Esta es una practica que
poco a poco ha ido en aumento a medida que existe una mayor confianza, mas
computadoras conectadas a internet y un mejor servicio de los negocios en linea.

Uso de comercio electronico

Si
41%
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GRAFICA 3.9 Usuarios de internet en México que han utilizado el comercio
electrénico.

En la siguiente grafica se puede apreciar que el 37% de las personas que realizan
compras por internet gastan entre $400 y $1000 pesos en cada compra. Y el 30%
gasta entre $151 y $400 pesos. Un buen nicho de mercado para los negocios en
internet es vender articulos entre 151 y 100 pesos abarcando alrededor del 67%
de los consumidores de la red.

: Cuanto gastas en promedio cuando realizas compras perscnales por Internet?
Menos de §130 pesos 8%
De $151 a $400 pesos 30%
De $401 a 51000 pesos 37%
De $1001 a $3000 pesos 18%
Mas de $3001 pesos 1%

GRAFICA 3.10 Gasto promedio en compras por internet.

Uno de los factores por los que el consumidor mexicano no compra por internet es
gue no cuenta con tarjeta de crédito, aunado a esto, las personas que si realizan
compras por internet, utilizan este medio de pago en su mayoria debido a lo
sencillo que resulta. Entre los principales medios de pago tenemos la tarjeta de
crédito con un 56 % y el depdsito bancario con un 48%, entonces, al considerar
tener un negocio en linea, sera importante ofrecer estos dos medios de pago.
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;Qué medio de pago utilizas cuando realizas compras por Internet?
Tarjeta de crédito bancaria 56%
Deposito 48%
Efectivo (COD) 14%
Tarjeta de crécito B
comercial '
Checue 3%

GRAFICA 3.11 Formas de pago méas usadas por internet.
3.6 EL COMERCIO ELECTRONICO Y LAS PYMES.

La adopcion de las TIC por las empresas ha aumentado considerablemente en los
ultimos afios, y cada vez hay mas firmas que se conectan a Internet. Las
empresas utilizan las TIC para la automatizacion interna, por ejemplo de los
procesos administrativos y de produccién, para las relaciones con los clientes,
para la gestibn de la cadena de suministro o para la gestibn de redes de
distribucion y de logistica. La utilizacion de Internet puede ir desde la simple
presencia en la Web hasta la integracibn completa de funciones comerciales.
Ahora bien, esta ultima es un paso de gran envergadura para las PyMEs de los
paises en desarrollo y requiere conocimientos en materia de gestion vy
conocimientos técnicos, asi como cambios organizativos e inversiones que
muchas veces no se pueden hacer.

Las TIC hacen que cambien los procesos comerciales tradicionales, tales como la
comercializacion, las compras y las ventas, el control de la produccion y de las
existencias o la gestién de los recursos financieros y humanos. La utilizacion de
las TIC suele ser directamente proporcional al tamafio de las empresas, aunque
las PyMEs (Pequefias y medianas empresas) tienen las mayores posibilidades de
que aumente la productividad con el comercio electrénico. Con todo, para
conseguir esos beneficios, las empresas también necesitan buena capacidad de
direccion, conocimientos técnicos y capacidad de innovacion, que pueden ser mas
dificiles de conseguir en las PyMEs de los paises en desarrollo.

El Significado literal de la Sigla PYME es "Pequefia y Mediana Empresa", la cual
es un concepto muy difundido en todo el mundo. Lamentablemente, este concepto
encierra acepciones muy divergentes en tanto cuales son los factores que dan
definicion a una PYME son considerados de diferente manera en cada pais. No ha
sido posible aun unificar criterios globales, esto es en parte logico dado los
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diferentes escenarios en cada pais, region, economias, significacion vy
dimensiones de empresas a confrontar. Normalmente las empresas se dividen en
Microempresas, Pyme (Pequeiia y Mediana) y Gran Empresa. Su division se hace
en cuanto a nivel de ventas y/o nimero de empleados que trabajan en la empresa.

Una definicién general, aunque poco precisa de PYME es: Un tipo de empresa con
un nimero reducido de trabajadores (generalmente entre 50 y 120 empleados), y
cuya facturaciéon es moderada.

La evaluacion de la utilizacion de las TIC por las PyMEs de los paises en
desarrollo de Asia y de Africa muestra que, en general, muchas empresas se han
conectado a Internet y la utilizan activamente para comunicar con sus proveedores
y con sus clientes. Asi ocurre particularmente en el caso de las compafias
situadas en las zonas urbanas, mientras que la brecha digital existente entre las
zonas urbanas y las zonas rurales hace que queden descartadas muchas PyMEs
situadas fuera de las grandes ciudades. No obstante, se ha hecho poco para
aprovechar plenamente las oportunidades que ofrecen las nuevas tecnologias.

La rentabilidad es una de las claves para que las PyMEs estén dispuestas a
operar en linea. Es decir, si las compafiias experimentan repercusiones positivas
sobre sus actividades comerciales, por ejemplo el aumento del numero de
clientes, estan dispuestas a invertir en material y en conectividad. En otras
palabras, la disposicion de las PyMEs a invertir en las TIC no es necesariamente
un factor de los costos.

En un estudio sobre las PyMEs existentes en cinco paises latinoamericanos
(Chile, Colombia, Costa Rica, México y Venezuela) realizado conjuntamente por la
UNCTAD y la FUNDES revela detalles sobre la utilizacién de las TIC y de Internet
al nivel de las empresas. Los resultados del estudio demuestran que la
disponibilidad de ordenadores personales, el uso de Internet y la utilizacién de las
TIC es mayor entre las compafiias situadas en zonas urbanas, y que no hay
diferencias considerables entre las PyMEs en lo que se refiere al acceso basico a
Internet y a la utilizacion de Internet (por ejemplo, el correo electrénico). En
cambio, en las PyMEs es mucho menos frecuente que se realicen tareas mas
complejas, en particular la automatizacién e integracién de los procedimientos
comerciales. ElI comercio electronico es todavia raro, y las comparfias pequefias
utiizan mas mercados electrénicos, en tanto que las comparfias medianas
recurren a los sitios en la Web, tanto de terceros como suyos propios, para vender
en linea.

Las compafias de servicios son los utilizadores mas activos de las TIC y de
Internet, seguidas de las compafias comerciales y de las compafias
manufactureras, que son las menos activas. Las funciones tales como la
comercializacion y los servicios de venta en linea requieren so6lo un acceso basico
a Internet y una presencia en la Web, asi como menos integraciéon de los
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sistemas, por ejemplo, la gestion de la cadena de suministro y de valor, como es el
caso en la manufactura.

La obtencién de acceso a Internet no es un gran problema para la mayoria de las
empresas. Mucho mas dificil es integrar plenamente las funciones comerciales de
las empresas que utilizan las TIC, y aun mas en el caso de las PyMEs de los
paises en desarrollo.

Las empresas siguen cierta evolucion, en el curso del tiempo, al adoptar las TIC.
En el caso de las PyMEs, es relativamente facil empezar a utilizar ordenadores
personales, después conectarse a Internet utilizando el correo electrénico y mas
tarde crear una pagina en la Web. En cambio, la introduccion de Internet en sus
actividades comerciales (internas o externas, incluyendo el comercio electronico)
no sigue inmediatamente después, y es mas probable que las compafiias grandes
automaticen sus procedimientos comerciales que las pequefas, y que lo hagan
antes. Ello puede deberse a que la mayoria de las PyMEs no tienen una estrategia
definida en cuanto al comercio electronico. Para establecer sistemas de comercio
electronico mas complejo, intranets o extranets, y para conectarse con los
sistemas de ordenadores de los proveedores y de los clientes, se requieren no
s6lo conocimientos técnicos sino también un sdlido analisis de los costos y
beneficios que implican las inversiones necesarias, asi como argumentos
convincentes en favor de ellas. En cambio, las PyMEs tienen la ventaja de aplicar
los cambios estratégicos y organizativos mucho mas rapidamente (y con menos
costos) que las compafias grandes. Esta flexibilidad deberia darles una ventaja
competitiva a la hora de adoptar el comercio electronico.

Uno de los factores para el éxito en la adopcion de comercio electronico por parte
de las PyMEs tienen que ver con el acceso a conexiones fiables, de bajo costo y
de buena calidad. Naturalmente, esto debe ser seguido del establecimiento de
conexiones de alta velocidad, a fin de que las compafiias puedan avanzar hacia la
plena integracion del comercio electrénico. También es esencial que se pueda
confiar en un entorno legal y reglamentario que apoye la economia de Internet. Y
por ultimo, para construir sistemas de comercio electronico plenamente integrados
con los de sus clientes y los de sus proveedores, habra que hacer mas
inversiones, asi como disponer de los conocimientos técnicos y de direccion
necesarios para planear y para aplicar con éxito una estrategia en materia de
comercio electronico.

Por lo que toca a México es importante definir a lo que se llama pequefia empresa.
De acuerdo al Diario Oficial de la Federacion (DOF) del dia 30 de diciembre de
2002 se establecen los criterios de estratificacion de empresas de la siguiente
manera:

CLASIFICACION POR NUMERO DE TRABAJADORES
SECTOR / TAMANO INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS
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°
0-10 0-10 0-10
11 - 50 11 - 30 11 - 50
MEDIANA EMPRESA 51 - 250 31 - 100 51 - 100
251 EN 101 EN 101 EN
GRAN EMPRESA ADELANTE | ADELANTE | ADELANTE

Tabla 3.3 Clasificacion de empresas por numero de trabajadores de acuerdo
al diario oficial de la federacion.

También podemos encontrar otra clasificacion de acuerdo a la Secretaria de
Economia la cual se muestra en la siguiente tabla:

Servicios

Industria Comercio

Tamafo de la empresa

Micro 1-30 1-5 1-20
Pequeia 31-100 6-20 21-50
Grande 501 + 21+ 51+

TABLA 3.4 Clasificacion de empresas por numero de trabajadores de
acuerdo a la secretaria de economia.

Las PyMEs en México constituyen el 97% del total de las empresas, generadoras
de empleo del 79% de la poblacion y generan ingresos equivalentes al 23% del
Producto Interno Bruto (PIB), lo anterior es una clara sefial de debemos poner
atencion a este tipo de empresas y verlas como lo que en realidad son: base de la
economia mexicana. En la Tabla 1 podemos observar la composicion de las
empresas mexicanas por tamafio y por sector en términos porcentuales.

COMPOSICION POR TAMANO Y SECTOR
(PARTICIPACION PORCENTUAL)

TAMARO SECTOR  TOTAL

INDUSTRIA|COMERCIO|SERVICIOS*|2,844,308
MICRO 94.4 94.9 97.4 95.7
PEQUENA 3.7 4.0 1.6 3.1
MEDIANA 1.7 0.9 0.5 0.9
GRANDES 0.4 0.2 0.4 0.3
TOTAL 100 100 100 100
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TABLA 3.5 Clasificacion de empresas en México por tamafio y por sector en
términos porcentuales”.

En la Grafica 1 podemos observar la composicién de las empresas mexicanas de
acuerdo al empleo que generan y el monto del PIB que representan en términos
porcentuales.

GRAFICA 3.12 PyMes, Empleo y PIB.

Las PyMEs son rubro importante de la economia de todos los paises y muy en
especial de México. Las PyMEs Mexicanas a diferencia de las Asiaticas, no han
participado de manera activa en el uso de los sistemas de informacién, como lo
son SCM (Administracion de la cadena de Valor), E-Commerce (Comercio
electronico), EDI (Electronic Data Interchange), etc. y corren el riesgo de caer en
una "brecha digital" de la cual seré dificil salir, y con esto perder competitividad en
este mundo globalizado.

Las PyMEs constituyen al mismo tiempo uno de los sectores con el potencial mas
grande para el desarrollo del comercio electrénico, si solamente porque se
considera, en gran medida, el segmento mas grande de la poblacion del negocio
de México. Las comparfias mas grandes con mejor infraestructura son menos
flexibles, por lo tanto, les resulta mas dificil entrar a los negocios en linea.

Las PyMEs son la base para el desarrollo de empleos y negocios de nuestro pais
y la meta no es competir con los grandes corporativos, eso las llevaria al
exterminio, pero existe una gran oportunidad en convertirse es sus proveedores, y

4 Contacto PYME.
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para lograrlo es necesario contar con tecnologia que se adecue a sus sistemas,
una gran diferencia con los competidores la haran aquellas empresas chicas o
medianas que se adecuen lo mas rapidamente posible.

Al final la realidad es que hoy en México no hay todavia tantas empresas
vinculadas en proyectos de comercio electronico y en muchos negocios
desconocen lo que Internet puede hacer por ellos, pero no es menos cierto que
cada vez hay mas interés y mas empresas abriendo nuevos caminos y ampliando
horizontes. Algunos de los factores que provocan que las PyMEs no crezcan en
este aspecto son: el miedo a la tecnologia, la inseguridad frente al cambio y sobre
todo, el desconocimiento del medio.

Las PyMEs tienen el gran reto de adecuarse a un mundo globalizado y rapido en
sus cambios y demandas. Ya no se deben de conformar con los mercados
internos, ya no es mas su ventaja comparativa. Internet es un arma poderosa, y a
la vez amenazante para estas empresas.

Desde esta perspectiva, a largo plazo la prosperidad de comercio electronico en
Latinoamérica requerira la difusion de las capacidades del comercio electronico en
aplicaciones de PyMEs para asi reducir la "brecha digital" existente entre
empresas.

La expansion de las tecnologias de comunicacién y sistemas debera de facilitar el
desarrollo de las PYMES en el area de promocién de exportaciones al facilitar las
tradicionales restricciones que ellas encaran en las areas de acceso a mercados,
informacion, desarrollo de recursos humanos, inversion de capital y crédito, etc.

De entre todos los rezagos que sufre México hoy en dia, el tecnolégico es uno
de los mas importantes por dos cosas principalmente: la globalizacion, que
exige estar actualizado en tecnologia para poder subsistir, incursionar en los
mercados y después realmente competir y ser rentables; y el uso de la
tecnologia como principal solucion para lograrlo.

Siendo realistas como pais no tenemos la estructura para fortalecer
financieramente a las PyMEs, aunado a ello estan las diferencias culturales que
no nos permiten tener una vision del negocio, a duras penas las empresas se
enfocan en subsistir, ya no se diga en planear. También tenemos el hecho de
que la mayoria de las pequefias y medianas empresas siguen siendo empresas
“familiares” y en donde el mando de las mismas sigue pasando de generacion
en generacion.

El reforzar este tipo de empresas logrard el fortalecimiento de la economia
mexicana debido a la generacion de rigueza y de empleos, sin embargo, se debe
contar con gerentes emprendedores, lideres de opinién y de cambio que hagan
realmente productivas y competitivas sus empresas.
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La potenciacion de estas empresas solo puede llegar mas rapido a través de
integracion de tecnologias en las mismas trayendo consigo innovacion y
competitividad.

3.7 CASOS DE EXITO DEL COMERCIO ELECTRONICO

3.7.1 Amazon.com

Fundada en 1994 por Jeff Bezos y con sede en un garaje de Seattle EE.UU., nace
Amazon.com la primera libreria virtual del mundo. En la actualidad, es una tienda
online de libros, musica, electronica y mas, que ofrece servicios que los
comercios tradicionales no pueden ofrecer: precios bajos, selecciones bien
documentadas y una nutrida informacién sobre los productos.

El primer sitio web de Amazon.com fue inaugurado el 16 de Julio de 1995,
iniciandose de inmediato un crecimiento exponencial de la compafiia y su
presencia en la red. Después de 30 dias de salir Amazon.com a la red y sin
promocién en los medios, Amazon.com estaba vendiendo libros en los 50 estados
de EEUU y en 45 paises.

En 1996, la pagina tenia méas de 2.000 visitantes al dia. Un afio después los habia
multiplicado por 25. En diciembre de 1999, la revista Time nombrd a Jeff Bezos
Personaje del Afo y le aclamaban como "el rey del cibercomercio”.

La idea original de Amazon consistio en utilizar el sitio web como sustituto de los
puntos de venta minoristas y hacer que los libros fueran remitidos directamente a
los clientes a través de los distribuidores.

En sus origenes, Amazon analiz6 todo el proceso de compra de un libro y lo
descompuso en conjuntos de tareas discretas.

Luego optimizaron cada conjunto de tareas y ensayaron diferentes escenarios.
Cuando en 1998, Amazon comenz6 a vender musica, también realizaron un
esfuerzo de analisis y ejecucion similar.

En Amazon comprendieron que los clientes de la libreria suelen llegar con dos
estados de animo disimiles:

a) Por curiosidad.
b) Para buscar un libro determinado.
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Para los clientes de tipo A, Amazon organizé una libreria en linea similar a la
libreria fisica: con mesas a la entrada del local en las que se colocan las
novedades, los libros especiales, las ideas para un regalo y otras secciones mas.
Para los clientes de tipo B), ubicaron un motor de busqueda muy rapido, tecleando
lo que sepan o recuerden sobre el libro.

Una vez que se encuentre lo que se busca, se puede leer la sinopsis o los
comentarios de otros autores. Amazon fue el primer minorista en ofrecer la funcién
llamada “los lectores que compraron este libro también compraron...”. Mediante un
complicado sistema informético, clasifica a sus clientes por grupos de interés.

Para Bezos, fundador de Amazon.com, el futuro de la venta electrénica esta en la
individualizacion de la oferta, es decir, que al comprador se le expongan los
productos que mas se ajustan a sus gustos en funcién de sus compras anteriores.

El secreto de Amazon reside en captar informacion de los clientes para aprender
mas y poder crecer mas rapido.

Amazon.com, que comenz6 como una libreria online, pronto se diversificO en
diferentes lineas de productos, afiadiendo DVDs, Cds de mdusica, sotware,
videojuegos, electronica, ropa, muebles, comida y mas. Con la vision de ser la
mayor tienda del planeta.

Amazon tiene unos 49 millones de clientes activos con 6.920 millones de délares
en ventas en el 2004, Amazon encabezé la lista anual de las 400 compafiias mas
grandes de Internet Retailer, superando de lejos los 3.250 millones de Dell, la
fabricante de computadoras que vende directamente al consumidor a través de
internet. El tercer puesto fue para el vendedor de articulos de oficina Office Depot,
en sociedad con Amazon, con 3.100 millones de dolares.

3.7.2 Ebay.com

Fundada en septiembre de 1995, eBay es el sitio lider del mundo para la subasta
y venta de productos y de servicios por Internet. Compuesto por una comunidad
diversa de individuos y de pequefias empresas. Hoy, la comunidad eBay incluye
mas que cien millones de usuarios registrados alrededor del mundo. La gente
pasa mas tiempo en eBay que cualquier otro sitio en linea, haciéndole que sea el
sitio de compras mas popular en Internet.

La misidbn de eBay es proporcionar una plataforma de negocios global, donde
practicamente cualquier persona puede negociar cualquier cosa.

Gente de todo el mundo compra y vende en eBay. Actualmente, eBay tiene sitios

locales en Australia, Austria, Bélgica, Canada, China, Francia, Alemania, Hong-
Kong, la India, Irlanda, Italia, Malasia, los Paises Bajos, Nueva Zelanda, Filipinas,
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Singapur, Corea del Sur, Espafia, Suecia, Suiza, Taiwan, el Reino Unido, y los
Estados Unidos. Ademas, eBay tiene presencia en Ameérica Latina con su socio
Mercado libre.

EBay ofrece una variedad amplia de herramientas educativas, caracteristicas y
servicios que permiten a sus miembros comprar y vender en el sitio en forma
rapida, segura y conveniente. Estos servicios incluyen pagos en linea con PayPal,
consejos de transacciones seguras, y el "Developers Program" para los miembros
de la comunidad que quieren desarrollar sus propias soluciones de la tecnologia.

En los ultimos afios, eBay se ha convertido en un fendmeno social. En la siguiente
tabla se pueden observar algunos de los acontecimientos mas destacados de una
década de éxitos:

Suceso

1996

1997

1999

2000

2001

2002

2003

2004

Nace eBay, fundada por Pierre Omydiar, un internauta que puso a la venta
online un puntero laser roto. Para su sorpresa el puntero encontrd
comprador y Pierre, en vista del potencial de Internet, decidié crear un en la
red un mercado para todo el mundo.

La compafiia lanza las categorias iniciales de coleccionismo, filatelia,
numismatica, informatica y electronica, entre otras, y alcanza los 400.000
usuarios.

Cerca ya de los 800.000 usuarios en el mundo, el formato de venta de los
articulos es exclusivamente el de subasta.

Primer afio de cotizacién en Bolsa de Nueva York (Nasdaq).

eBay cumple 5 afios y se posiciona como una de las principales paginas de
comercio electronico, superando los 50 millones de usuarios.

Adquisicion de los sitios de iBazar en Espafia, Italia, Francia y Holanda.
ademas se convierte en el principal accionista de Mercado libre y asi poder
entrar al mercado latinoamericano.

eBay adquiere Paypal para la realizacion de pagos en linea entre sus
usuarios.

eBay supera por primera vez el billon de dolares de facturacion al anunciar
los resultados anuales correspondientes a 2002.

Se superan los 100 millones de usuarios registrados en todo el mundo.
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YI0S8 En septiembre adquiere la compafia de telefonia online Skipe.

TABLA 3.6 Cronograma de acontecimientos mas importantes de Ebay

En la actualidad, con 147 millones de usuarios registrados en todo el mundo, mas
de 50 millones de articulos en venta cada dia y presencia en 33 paises, eBay se
ha convertido en una plataforma de comercio electrénico por excelencia. Se
compran y venden articulos nuevos y de "segunda mano" clasificados en mas de
50,000 categorias. Los usuarios de la subastadora por internet EBay vendieron
mercaderia por valor de 34.200 millones de ddlares en el 2004.

3.7.3 Mercadolibre.com

En marzo de 1999, Marcos Galperin, nuestro co-fundador y Director Ejecutivo,
mientras trabajaba para obtener su diploma MBA de la escuela de negocios de la
Universidad de Stanford, escribié el plan de negocios de Mercado libre y comenzé
a conformar un equipo de profesionales para ponerlo en ejecucion.

Mercado libre es la mayor plataforma de negocios de Internet de América latina.
Lideres de mercado en comercio electrénico en América latina.

Las operaciones de Mercado libre inician en Argentina, posteriormente inician
operaciones en otros paises. La siguiente tabla contiene el calendario de los
diversos lanzamientos y acontecimientos en cada pais:

Lanzamiento |

[EEN

Argentina Agosto 1999

2 Brasil Octubre 1999
3 México Noviembre 1999
4 | Uruguay Diciembre 1999

5 | Colombia Febrero 2000

6 Venezuela Marzo 2000

7 | Chile Marzo 2000
8 Ecuador Diciembre 2000
9 | Per Diciembre 2004
10 | Costa Rica Noviembre 2006
{8 Republica Dominicana | Diciembre 2006
12 | Panama Diciembre 2006

TABLA 3.7 Inicio de operaciones de Mercado libre por pais

Mercado libre es una plataforma de negocios por Internet donde compradores y
vendedores pueden encontrarse, intercambiar informacién y realizar transacciones
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de comercio electronico con una amplia gama de productos y servicios, usando
tanto la modalidad de venta a precio fijo como el formato de subasta.

Asimismo Mercado libre es un generador y multiplicador de empleos se estima
gque mas de 25.000 personas obtienen todo o la mayor parte de su principal sostén
econdmico gracias a sus ventas en el sitio.

Desde octubre de 2001 Mercado libre tiene una alianza exclusiva con eBay para
toda Latinoamérica. Como parte de esta alianza, eBay se convirtid en el principal
accionista de Mercado libre. eBay es la mayor empresa de compras y ventas por
Internet del mundo y la pionera en este negocio.

En noviembre de 2002, empiezan las adquisiciones de la compaiiia al comprar
Lokau.com, una plataforma brasilefia de negocios en linea competidora y se
incorporan a todos los usuarios registrados. En noviembre de 2005, Mercado libre
adquirié a un competidor regional clave de negocios en linea, DeRemate.com Inc.,
incluyendo todas sus operaciones en Brasil, Colombia, Ecuador, México, Peru,
Uruguay y Venezuela.

Al 31 de diciembre de 2006, Mercado libre contaba con un total de 18.2 millones
de usuarios registrados confirmados. El volumen de transacciones alcanzado
exceptuando las categorias vehiculos, embarcaciones, aeronaves y propiedades
inmuebles fue de $1,075.1 millones y fueron vendidos 13.8 millones de articulos.

Internet ha transformado varias formas en las que las empresas hacen negocios
actualmente. Gracias al desarrollo de las nuevas Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion, el tiempo y la distancia dejan de ser obstaculos en las
transacciones comerciales entre los proveedores y consumidores. Las redes
mundiales de informacion, como Internet, no conocen fronteras y ello supone la
expansion y diversificacion de los mercados mundiales.

Los proveedores de bienes y servicios, asi como los consumidores y usuarios
logran tener acceso y transmision mundial de la informacion y esparcimiento en
forma sencilla y cada vez mas econdmica, ya sea con fines comerciales o
sociales. La apertura de mercados es fundamental para el rapido crecimiento del
uso de nuevos servicios y la asimilacion de las nuevas tecnologias.

Los grandes negocios basados en estas plataformas crecen hasta convertirse en

exitosos modelos comerciales que cada dia tienen mas adeptos y generan mas
ventas como los casos de empresas mencionados anteriormente.
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CAPITULO 4 ]
SEGURIDAD Y LEGISLACION

4.1 SEGURIDAD DEL COMERCIO ELECTRONICO

Un aspecto de la experiencia cotidiana que la actividad economica electronica
representa en la actualidad para un nimero cada vez mayor de personas es la
seguridad. Muchos usuarios de Internet, sin embargo, dan por sentado el uso de la
Web y consideran que plantea tan poco riesgo como el agua o la electricidad. Por
desgracia, todavia no se dispone de esos niveles de seguridad y fiabilidad.

La seguridad es un tema que preocupa a muchos consumidores y empresas en
internet. Es un reto permanente mantener los datos y la informacién protegidos al
mismo tiempo que se garantiza que tanto clientes como socios obtengan la
informacion y las facilidades que necesitan. Aunque el tema de seguridad es
complejo, sus fundamentos bastan para establecer transacciones seguras.

A falta de seguridad efectiva, los duefios de negocios y los clientes tendrian razon
en ser cautelosos respecto de cualquier compromiso importante con un producto o
servicio de la compafia, en particular porque los requerimientos de seguridad
habitualmente son el maximo comun denominador. Una compaiiia que pretenda
participar en una red debe tener sistemas de seguridad y estandares del mas alto
nivel.

Uno de los atractivos mas grandes de internet es que se basa en estandares de
comunicacién abiertos. Sin embargo, en lo referente a la seguridad, tal apertura es
su mayor defecto. La seguridad tiene muchos aspectos diferentes: acceso, datos,
protocolos, informacion y transacciones. Cada sistema cuenta con un mecanismo
para mantener los sistemas y datos fuera del alcance de quienes no deban tener
acceso a ellos.

Los problemas de seguridad en Internet pueden adoptar multiples formas, desde
el "spam", (publicidad no solicitada por correo electronico), los virus, el "Web
squatting” (invasion de sitios), las estafas y las infracciones de los derechos de
propiedad intelectual hasta la violacion de la intimidad, el acoso, la denegacion de
servicio o la entrada no autorizada en computadoras de empresas o personales y
en redes (y el robo o manipulacion de la informacion almacenada). Algunos de
esos problemas han adquirido caracteristicas graves; el spam prolifera a una
velocidad alarmante.

Varios paises en desarrollo estuvieron entre los que mas ataques digitales
sufrieron el afio pasado; en general, estos paises son las principales victimas de
atagues contra los sistemas estatales en linea, aunque estas agresiones sean
menos frecuentes que las dirigidas contra las empresas. Su efecto mas importante
puede ser la atencién que captan en los medios de comunicacion y que contribuye
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a debilitar la confianza del publico en Internet en los paises en que el conocimiento
de la red y la confianza que inspira sean menos intensos.

Puede lograrse una proteccion razonable contra los riesgos creados por Internet
mediante una combinacion de software, equipo fisico y estrategias de gestion de
riesgos que tengan en cuenta todas las fuentes de responsabilidad en potencia.

A continuacién se citan varios aspectos a considerar en materia de Seguridad en
internet.

4.2 ENCRIPTACION, AUTENTICACION E INTEGRIDAD DE MENSAJES.

Cada uno de estos aspectos basicos de los sistemas de seguridad desempefia un
papel importante en el desarrollo de sistemas mas seguros. El proceso de
encriptacion codifica los datos de una forma tal que solo el remitente y el
destinatario pueden entenderlos; nadie mas puede leer o interpretar la
informacion. Muchos sistemas de encriptacion se basan en algoritmos y claves: el
algoritmo usa procesos matematicos para cifrar los datos de una manera Unica;
mientras que las claves se usan para descifrarlos segun las reglas previamente
definidas.

Los sistemas de una clave utilizan la misma clave para codificar los datos antes de
la transmision y para decodificarlos cuando llegan al destinatario. Los de doble
clave incluyen una clave privada y otra publica. Estas se generan
matematicamente para asegurar que el mensaje codificado con una solo pueda
ser decodificado con la otra. En general, una clave publica es depositada
electrénicamente en un lugar de seguridad, como un banco o una institucion fiable,
y esta disponible para quien desee usarla. La clave privada se retiene para
descifrar mensajes. Las matematicas empleadas en las claves publicas y privadas
tienen el beneficio adicional de identificar a la persona que origina la transaccion o
el mensaje.

La autenticacion es el método utilizado para verificar que el remitente y el
destinatario sean quienes dicen ser, de modo que la transferencia o transaccion
pueda realizarse. La integridad del mensaje comprende agregar una suma de
verificacion a cada mensaje para cerciorarse de que el contenido del mensaje no
cambio durante la transmision. El software que envia el mensaje calcula la suma
de verificacion y lo adjunta al mensaje. El software receptor del mensaje
comprueba que la suma de verificacion coincida con el resultado de la suma
remitida. Si las sumas coinciden, hay una gran posibilidad de que el mensaje
recibido sea el enviado.

Los principios basicos de encriptacion, autenticacion y seguridad son la base de

muchos sistemas de seguridad en internet, si bien estan disponibles en una gran
variedad de formas segun la complejidad y necesidades de las transacciones de
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los sistemas de comercio electrénico en que se emplean. Numerosos sistemas de
seguridad utilizan uno o mas de los estandares mencionados en la siguiente tabla:

ESTANDAR ' FUNCION ' APLICACION

SSL(Capa W[c8 Seguridad para los paquetes | Aplicaciones que utilizan
Zocalos Seguros) de datos en la capa de red. navegadores, servidores
Web y sistemas de internet.

HTTPS
(http seguro)

Seguridad en el nivel de la | Aplicaciones que utilizan
transaccion Web. navegadores, servidores
Web y sistemas de internet.

Encriptacion y autenticacion | Transmision  segura de

para correo  electrénico | correo  electrénico para
transmitido por internet. informacién de importancia.
Seguridad para los archivos | Aplicaciones de correo
MIME segura adjuntos de correo | electrénico seguras con

electronico en diferentes | encriptacion y firma digital.
plataformas.

PGP

Seguridad para | Pagos y cargos de
transacciones con tarjetas de | comercio electronico.
credito.

Electronicas
Seguras

(SET)

Transacciones

TABLA 4.1 Estadndares importantes de seguridad en internet para el
comercio electrénico.

4.2.1 FIREWALLS

Las firewalls previenen que usuarios e informacion no deseados ingresen a una
red corporativa o intranet. Toda organizacion que considere alguna forma de
comercio electrénico en cualquiera de sus modalidades debe prestar especial
interés en las firewalls y como se implementan. Controlan el acceso basandose en
el contenido de los paquetes de datos transmitidos entre las partes y los
dispositivos en la red. En la siguiente figura se puede apreciar una representacion
de un firewall.

E E Firzuall

ﬂ:n i o
TR
8 3

FIGURA 4.1 Representacién gréafica de un Firewall.
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Cuando los usuarios entran al sistema, su identidad es validada por la firewall. Se
permite el acceso a los participantes legitimos, mientras que la firewall protege al
sistema contra extrafios no autorizados. En general, las firewalls se utilizan con
otros sistemas de seguridad, como la autenticacion, firmas digitales y sistemas de
proteccion contra virus. Cuando se usan en conjunto estos sistemas, es posible
crear una red privada virtual (VPN) con conexiones seguras y confiables entre
sistemas.

Las firewalls y las configuraciones de seguridad van desde las mas sencillas hasta
las mas complejas. Salvaguardar los datos, la integridad de los clientes y de las
relaciones de negocios es una carga pesada y, aungue internet se disefio para ser
abierto, muchas compainias invierten grandes cantidades de dinero para controlar
el acceso a su informacion.

Las subredes filtradas, servidores proxy, puertas de enlace y enrutadores son
componentes de la infraestructura que constituye este mundo.

4.2.2 TRANSACCIONES

La tecnologia necesaria para las transacciones B2B es mucho mas compleja que
la usada en la mayoria de las aplicaciones B2C, principalmente debido a la
necesidad de integrar informacién requerida para que una transaccién pueda
realizarse y al manejo estricto de las reglas de los negocios para tener la certeza
de que dichas reglas se acatan con integridad.

El software de transacciones garantiza que las reglas financieras y de negocios se
ejecuten segun los requerimientos de las transacciones y de procesos especificos.
Mucho antes del desarrollo de internet, gran parte de esas reglas eran
encapsuladas en transacciones electrénicas seguras entre los negocios, utilizando
principalmente la tecnologia conocida como EDI.

4.2.3 EDI

Los sistemas EDI (Intercambio Electronico de datos) son el mecanismo para la
entrada, autenticacién, validacion, realizacién de acuerdos, pagos y transacciones
ocurran en cuestion de segundos en una red segura. Antes era muy COSt0SO
implementar los sistemas EDI, en parte debido a que generalmente cada
intercambio precisaba una red personalizada o rentar tiempo y ancho de banda en
una red EDI publica. Los altos costos de los EDI limitaron su uso a grandes
compafiias en que se justificaba el importante gasto. Sin embargo, puesto a que
ahora muchos sistemas mas utilizan internet como medio de entrega, los costos
han disminuido y la accesibilidad se ha incrementado considerablemente.

Los sistemas EDI permiten a los usuarios definir procesos de trabajo entre
empresas Yy establecer procedimientos para cada elemento del proceso de
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transaccion. Muchas transacciones se manejan con los protocolos SSL y S-HTTP.
Al contar con un mecanismo seguro para hacer negocios con un navegador casi
estandar, muchos comerciantes y fabricantes usan los sistemas EDI.

Antes de la introduccibn de Web, muchos sistemas y transacciones EDI se
ejecutaban mediante redes seguras de valor agregado, dedicadas y seguras.
Numerosos proveedores de sistemas EDI han hecho que sus productos estén
disponibles en Web mediante el uso de protocolos Web seguros o técnicas de
entunelamiento con quien crean redes privadas virtuales para sus clientes.
Ademas muchos de los nuevos sistemas se basan en el XML (Lenguaje Marcado
Extensible).

4.3 SISTEMAS FINANCIEROS

En el caso de empresas que venden productos a otros negocios mediante
internet, el estdndar de transaccion electronica segura (SET) es otro en el espacio
EDI. Al igual que en las transacciones convencionales, el cliente primero configura
una cuenta valida y luego recibe un certificado que contiene una clave publica
para autenticar la transaccion A fin de que los comerciantes puedan procesar una
transaccion. A fin de que los comerciantes puedan procesar una transaccion,
necesitan tener certificados que contengan tanto las claves publicas del banco
como las suyas propias.

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

4.4 IMPUESTOS.

Muchas transacciones en que debe darse seguimiento a los impuestos utilizan
software especializado, disefiado para calcular y separar los elementos gravables.
Por fortuna, en la actualidad muchos proveedores de sistemas tienen sus propios
paquetes fiscales o, incluso mejor, obtienen uno de un proveedor especializado
en esta area.

Los impuestos en internet continlan siendo una cuestion candente para los
politicos, algunos de los cuales consideran que estan perdiendo ingresos
considerables por el estatus internet, libre de impuestos. Por esta razén, es
probable que cambien las leyes del comercio electrénico en cuanto a impuestos.
Ponerse en contacto con un proveedor experimentado en cuestiones de impuestos
permitira ahorrar mucho en costos de programacioén futuros.
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4.5 OTROS SISTEMAS DE TRANSACCIONES

En muchos de los sistemas B2B y B2C, actualmente se utiliza una combinacion de
maquinas EDI, XML y de transacciones de propietario, integrados en la plataforma
del proveedor que abastece el sistema. Muchos sistemas B2B requieren
integracion con los sistemas de oficina y planeacion de recursos empresariales
(ERP), por lo que es muy importante administrar las actividades entre estos
ambientes.

El uso de sistemas tipo propietario, tal vez sea el mas penetrante en la actualidad
de lo que sera en el futuro. Conforme las industrias empiecen a establecer
estandares de comunicaciones y transacciones basados en modelos como XML,
decrecerd la necesidad de sistemas de tipo propietario. En industrias que utilizan
el sistema ERP o el de almacén de datos como el sistema principal para
administrar la informacién, es probable que estos sistemas continlen teniendo
influencia en las plataformas de comercio electrénico y en sus estandares de
administracion de transacciones.

4.6 XML, EL ESTANDAR MAS RECIENTE.

XML, se estd convirtiendo en un estandar para las transacciones en muchas
industrias. Disefiado como una herramienta para aplicaciones orientadas a
documentos, su flexibilidad esta logrando rapidamente que sea la herramienta
preferida en muchas aplicaciones de comercio electronico, como las
organizaciones pueden definir los protocolos en ambos lados de la transaccion,
XML complementa facilmente a las aplicaciones EDI en Web.

Los creadores de XML, planearon desarrollar un metalenguaje que podria superar
la complejidad de HTML, y que al mismo tiempo permitiera encapsular una
descripcion inteligente del lenguaje. En términos sencillos, XML permite a los
usuarios desarrollar su propio lenguaje de comunicacion sin tener que cargar con
todo lo que viene con HTML. Mientras que puede considerarse a muchas
tecnologias como meras aplicaciones, XML, tiene tal poder e impacto que en si
mismo es un adelanto innovador. A diferencia de otros estandares que se han
basado en innovaciones de proveedores, XML, es independiente de proveedores,
con lo que resulta méas atractivo como una forma de hacer negocios.

Se ha convertido en el estandar que finalmente vincula las actividades Web y de
bases de datos en un marco de trabajo comun. Al tener tanto los beneficios de
HTML como el poder de ampliarse asi mismo, XML, ha creado un nuevo ambiente
de desarrollo para que lo aprovechen los empresarios. En la siguiente tabla se
describe el poder de XML, y se ilustra su capacidad de transformacion y
ampliacion para satisfacer importantes requerimientos del mercado.
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® @
HTML XML
e HTML describe el contenido del e XML describe el formato y ala
documento y no tiene control de presentacion y  proporciona
aplicacion sobre su control de la aplicacion sobre el
presentacion. contenido del documento.
e En general solo es de facil e Los documentos se pueden leer,
lectura con un navegador. intercambiar y manipular con
muchas aplicaciones.

e Marcaciéon no extensible. e Lenguaje de marcacion
extensible para crear
aplicaciones  especificas de
industrias y clientes.

e Sin control de acceso de e Control de acceso y contexto.

contexto.

TABLA 4.2 Comparativo de HTML con XML.
4.7 ASPECTOS JURIDICOS EN EL COMERCIO ELECTRONICO.

Hablar de los tramites y papeleos necesarios para establecer el comercio
electrénico son complejos; Sin embargo son necesarios.

Debido a la complejidad de la tematica solo se puntualizaran aspectos que para
efecto de este trabajo se consideren necesarios.

Primero se debe ubicar si la empresa que se esta buscando introducir al mundo
del comercio electronico es una empresa ya existente que no sufrirh cambios en
Su estructura organizacional o bien si se trata de una nueva empresa, para saber
que se debe hacer para cada caso en cuestion de la carta constitutiva.

Empresa ya existente: Si se habla de una empresa que en el interior de su
organizaciéon no sufrird cambios, entonces no se requiere realizar ninguna carta
constitutiva, pues las mismas leyes que rigen los negocios en el mundo fisico, se
aplican actualmente en los negocios en internet.

Empresa Nueva: Si por el contrario por cuestiones politicas o econémicas se
decide establecer una nueva empresa, es importante registrarlo ante un notario
publico de comercio, darse de alta en la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
y registrar a los empleados, si es que existen, ante el Instituto Mexicano del
Seguro Social.

Una vez que se define la estructura de la empresa, se debe continuar con el
contrato de la pagina Web.
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Dicho contrato debe contemplar las diferentes formas que se hicieron el 29 de
mayo del 2000 en la Ley Federal de Proteccion al Consumidor.

e El consumidor debera ser advertido sobre los sistemas de seguridad y
encriptamiento con que cuenta el vendedor. A veces, la imagen de un
candado es suficiente, en otras ocasiones se requiere una leyenda
especial. En caso de que la transaccion no sea segura también debe
especificarse.

e Otra advertencia que debe sentarse en el contrato, es sobre la
confidencialidad de los datos del consumidor y de la propia transaccién.
También debe aparecer la razén social de la empresa, su domicilio fiscal,
asi como detalles del bien o servicio que vende (caracteristicas, precios y
tiempo de entrega).

Hacer negocios en linea requiere un conocimiento del marco regulatorio del
comercio electrénico en nuestro pais. Conocer algunas de las reformas y
adiciones que son fecha del 29 de mayo del 2000, se realizaron al Cdodigo Civil
para el Distrito Federal, al coédigo de procedimientos Civiles y al Codigo de
Comercio y de la Ley Federal de la proteccién al consumidor.

48 ASPECTOS DEL CODIGO CIVIL FEDERAL EN RELACION AL
COMERCIO ELECTRONICO.

Se modifico el articulo 1803 para incorporar la posibilidad de que las partes
puedan manifestar su voluntad u ofertar algin bien, no sélo de manera verbal o
escrita, sino a través de medios electronicos, Opticos o por cualquier otra
tecnologia.

Se incorporé el articulo 1843 bis, el cual dispone que la exigencia de la forma
escrita, se tendra por cumplida mediante la utilizacion de medios electronicos,
Opticos o de cualquier otra tecnologia, siempre que la informacion generada o
comunicada en forma integra a través de dicho