
EVOLUCION DEL EVOLUCION DEL 
CENTRO DE COMPUTOCENTRO DE COMPUTO



EE--COMMERCECOMMERCE

Entendemos por eEntendemos por e--commercecommerce, todo aquel desarrollo en , todo aquel desarrollo en 
tecnologtecnologíía web con cara web con caráácter transaccional que estcter transaccional que estéé
orientado a la venta de producto a cliente final o, en otras orientado a la venta de producto a cliente final o, en otras 
palabras, una tienda online.palabras, una tienda online.
El comercio electrEl comercio electróónico es un arma de venta que nace a nico es un arma de venta que nace a 
partir de las necesidades de empresas que desean llegar partir de las necesidades de empresas que desean llegar 
a posicionarse en un lugar importante dentro del a posicionarse en un lugar importante dentro del 
mercado, proyectmercado, proyectáándose a nivel local, nacional e ndose a nivel local, nacional e 
internacional y permite optimizar operaciones, realizar internacional y permite optimizar operaciones, realizar 
ventas en lventas en líínea y brindar un mejor servicio a sus clientes. nea y brindar un mejor servicio a sus clientes. 



EE--COMMERCECOMMERCE
VENTAJAS.VENTAJAS.

Evidentemente el primer y principal beneficio para las empresas Evidentemente el primer y principal beneficio para las empresas con con 
tiendas virtuales sertiendas virtuales seráán las transacciones que se puedan realizar a travn las transacciones que se puedan realizar a travéés s 
del del sitesite de la empresa.de la empresa.
AdemAdemáás de permitirle desarrollar nuevas relaciones comerciales.s de permitirle desarrollar nuevas relaciones comerciales.
Mejorar los servicios de atenciMejorar los servicios de atencióón a sus clientes.n a sus clientes.
Implantarse en nuevos mercados.Implantarse en nuevos mercados.
Ampliar el rango de prestigio y reconocimiento de su empresa.Ampliar el rango de prestigio y reconocimiento de su empresa.
Ejecutar transacciones sin tener obstEjecutar transacciones sin tener obstááculos geogrculos geográáficos.ficos.
Acceder a nuevos contactos y nuevos mercados.Acceder a nuevos contactos y nuevos mercados.
Facilitar y obtener mFacilitar y obtener máás control en el intercambio de documentacis control en el intercambio de documentacióón n 
comercial.comercial.
Tener su negocio abierto las 24 horas, los 365 dTener su negocio abierto las 24 horas, los 365 díías del aas del añño, y con una o, y con una 
filial en cualquier lugar del planeta.filial en cualquier lugar del planeta.



EE--COMMERCECOMMERCE

DESVENTAJAS

En los paEn los paííses en la cual no se desarrolla el comercio por Internet se ses en la cual no se desarrolla el comercio por Internet se 
resistirresistiráán las exportaciones y aumentaran las importaciones por lo n las exportaciones y aumentaran las importaciones por lo 
tanto se perdertanto se perderáá el mercado interno.el mercado interno.

El trato humano es mucha veces lo que termina convenciendo al El trato humano es mucha veces lo que termina convenciendo al 
comprador.comprador.

Susceptible de fraudes por las dos partes.Susceptible de fraudes por las dos partes.

Se disminuye el contacto hombreSe disminuye el contacto hombre--hombrehombre..



EE--COMMERCECOMMERCE
REGULACIÓN NORMATIVA

El Comercio ElectrEl Comercio Electróónico nos ofrece toda una serie de ventajas ,sin embargo el nico nos ofrece toda una serie de ventajas ,sin embargo el 
Comercio ElectrComercio Electróónico ha sido la fuente de origen de toda una serie de problemas nico ha sido la fuente de origen de toda una serie de problemas 
que necesitan ser resueltos desde la legalidad. Estamos ante un que necesitan ser resueltos desde la legalidad. Estamos ante un entorno abierto que entorno abierto que 
da lugar a muchda lugar a muchíísimos problemas, entre los cuales  destacan:simos problemas, entre los cuales  destacan:

•• Problemas de Propiedad Intelectual ya que Internet como medio dProblemas de Propiedad Intelectual ya que Internet como medio de comunicacie comunicacióón n 
posibilita la vulneraciposibilita la vulneracióón de tales derechos ya que se introduce unas tecnologn de tales derechos ya que se introduce unas tecnologíías que as que 
dan pie a la reproduccidan pie a la reproduccióón de obras . n de obras . 

••Problemas de protecciProblemas de proteccióón de datos ya que la Red al ser un medio abierto posibilita n de datos ya que la Red al ser un medio abierto posibilita 
una mayor circulaciuna mayor circulacióón de los datos sin ningn de los datos sin ningúún tipo de control.n tipo de control.

••Problemas fiscales, tanto de fiscalidad directa como indirecta, Problemas fiscales, tanto de fiscalidad directa como indirecta, en la medida en que en la medida en que 
intervienen partes cualesquiera sea el lugar de donde vienen, reintervienen partes cualesquiera sea el lugar de donde vienen, resulta difsulta difíícil cil 
determinar donde se va a producir la imposicideterminar donde se va a producir la imposicióón, podrn, podríían surgir problemas de doble an surgir problemas de doble 
imposiciimposicióón entre otros.n entre otros.



EE--COMMERCECOMMERCE
INGRESO AL COMERCIO ELECTRONICOINGRESO AL COMERCIO ELECTRONICO

Si una entidad quiere tomar parte en el comercio electrSi una entidad quiere tomar parte en el comercio electróónico, nico, 
ya como comerciante, debe llenar ciertos requisitos, no muy ya como comerciante, debe llenar ciertos requisitos, no muy 
limitados. Pero para empezar debe tener dinero, se necesita limitados. Pero para empezar debe tener dinero, se necesita 
capital para hacer funcionar bien una empresa o al menos para capital para hacer funcionar bien una empresa o al menos para 
comenzarla. Ejemplo; Si vende chocolates en la esquina los comenzarla. Ejemplo; Si vende chocolates en la esquina los 
puede vender en lpuede vender en líínea siempre y cuando se llenen las nea siempre y cuando se llenen las 
expectativas del comprador.expectativas del comprador.

Y algo de mucha importancia y que debe estar siempre y en Y algo de mucha importancia y que debe estar siempre y en 
todo momento funcionando bien es que  el beneficio de las todo momento funcionando bien es que  el beneficio de las 
ventas sea mayor que el costo del servicio para que asventas sea mayor que el costo del servicio para que asíí se se 
obtenga una ganancia visible y suficiente como para poder obtenga una ganancia visible y suficiente como para poder 
hacer un buen negocio que brinde frutos y con la cual se pueda hacer un buen negocio que brinde frutos y con la cual se pueda 
lucrar de manera productiva.lucrar de manera productiva.



EE--BUSINESSBUSINESS

DEFINICION:DEFINICION: SegSegúún su denominacin su denominacióón anglosajona se refiere a n anglosajona se refiere a 
negocio electrnegocio electróónico.nico.

DEFINICION: DEFINICION: Es la aplicaciEs la aplicacióón de las tecnologn de las tecnologíías de la informacias de la informacióón n 
para facilitar la compraventa de productos, servicios e informacpara facilitar la compraventa de productos, servicios e informaciióón a n a 
travtravéés de redes ps de redes púúblicas basadas en estblicas basadas en estáándares de ndares de 
comunicaciones. Tiene que existir en uno de los extremos de la comunicaciones. Tiene que existir en uno de los extremos de la 
relacirelacióón comercial un programa de ordenador y en el otro extremo o n comercial un programa de ordenador y en el otro extremo o 
bien otro programa de ordenador, o una persona utilizando un bien otro programa de ordenador, o una persona utilizando un 
ordenador o una persona con los medios necesarios para acceder aordenador o una persona con los medios necesarios para acceder a
la red. la red. 

DEFINICION:DEFINICION: UtilizaciUtilizacióón de Internet para conectarse con los n de Internet para conectarse con los 
clientes, socios y proveedores.clientes, socios y proveedores.



¿¿En que se diferencian el eEn que se diferencian el e--
businessbusiness y el comercio y el comercio 

electrelectróónico (enico (e--commercecommerce)?)?

El e-business coincide con las disciplinas de tecnología-negocio de Gestión de 
relaciones con el cliente y Gestión de la Cadena de Suministro. 



UN CAMBIO UN CAMBIO 
FUNDAMENTALFUNDAMENTAL



APORTACIAPORTACIÓÓN DEL EN DEL E--BUSINESSBUSINESS

Para el vendedorPara el vendedor

DisminuciDisminucióón de los costes de coordinacin de los costes de coordinacióón dentro de la n dentro de la 
organizaciorganizacióón del vendedor. n del vendedor. 
Importancia de la marca o nombre de la empresa. Importancia de la marca o nombre de la empresa. 
ComparaciComparacióón de precios fn de precios fáácil, al desaparecer los cil, al desaparecer los 
distribuidores en cada padistribuidores en cada paíís.s.
ApariciAparicióón de la necesidad de ofrecer un mejor servicio al n de la necesidad de ofrecer un mejor servicio al 
cliente, servicios 24 horas, sistemas de consultas sin cliente, servicios 24 horas, sistemas de consultas sin 
necesidad de operador, resolucinecesidad de operador, resolucióón de FAQ. n de FAQ. 



APORTACIAPORTACIÓÓN DEL EN DEL E--BUSINESSBUSINESS

Para el compradorPara el comprador

Comodidad de acceso a la informaciComodidad de acceso a la informacióón y n y 
disponibilidad sin horario de la misma.disponibilidad sin horario de la misma.
ClasificaciClasificacióón y agrupamiento de la n y agrupamiento de la 
informaciinformacióón disponible. n disponible. 
Simuladores de compra y de Simuladores de compra y de 
caractercaracteríísticas de los productos y/o sticas de los productos y/o 
servicios. servicios. 
PersonalizaciPersonalizacióón del entorno.n del entorno.



MODELOS ACTUALES DE          MODELOS ACTUALES DE          
EE--BUSINESSBUSINESS

Un modelo de negocio define una arquitectura Un modelo de negocio define una arquitectura 
alrededor de la cual gira un producto o servicio y alrededor de la cual gira un producto o servicio y 
un flujo de informaciun flujo de informacióón en una actividad que crea n en una actividad que crea 
valor. Este modelo tambivalor. Este modelo tambiéén presenta a los actores n presenta a los actores 
y sus roles respectivos, asy sus roles respectivos, asíí como los beneficios como los beneficios 
esperados que se obtendresperados que se obtendráán siempre que se n siempre que se 
organicen de forma adecuada. En definitiva, un organicen de forma adecuada. En definitiva, un 
modelo de negocio describe las fuentes de los modelo de negocio describe las fuentes de los 
ingresos que sustentan dicho modelo. ingresos que sustentan dicho modelo. 



MODELOS DE NEGOCIO MODELOS DE NEGOCIO 
««TRASPLANTADOSTRASPLANTADOS»»

Los modelos trasplantados son aquellos modelos de negocio Los modelos trasplantados son aquellos modelos de negocio 
tradicionales que han sido modificados y llevados al mundotradicionales que han sido modificados y llevados al mundo webweb. . 

Ejemplos de este tipo de modelo de negocio son: Ejemplos de este tipo de modelo de negocio son: 

•• LibrerLibreríías y similares de venta al detalle cuyo nas y similares de venta al detalle cuyo núúcleo bcleo báásico de negocio sico de negocio 
es el mismo que la venta por correo.es el mismo que la venta por correo.

•• Sistemas de publicidad donde un tercero soporta los costes de unSistemas de publicidad donde un tercero soporta los costes de un
servicio gratuito y cuyo servicio gratuito y cuyo ééxito dependerxito dependeráá de lo atractivo que sea el de lo atractivo que sea el 
servicio ofrecido. servicio ofrecido. 

•• Suscripciones para acceder a bases de datos durante un tiempo o Suscripciones para acceder a bases de datos durante un tiempo o por por 
un nun núúmero determinado de consultas. mero determinado de consultas. 

•• Promocionales, en donde se presenta un producto y el negocio estPromocionales, en donde se presenta un producto y el negocio estáá en en 
los servicios que se prestan alrededor de dicho producto, o bienlos servicios que se prestan alrededor de dicho producto, o bien en en 
permitir la prueba gratuita y sin compromiso por un periodo de 3permitir la prueba gratuita y sin compromiso por un periodo de 30 d0 díías, as, 
siguiendo modelos de venta al detalle clsiguiendo modelos de venta al detalle cláásica. sica. 



MODELOS DE NEGOCIO MODELOS DE NEGOCIO 
««NATIVOSNATIVOS»»

Los modelos nativos son aquellas actividades que surgen dentro dLos modelos nativos son aquellas actividades que surgen dentro de los e los 
entornos tipo Internet y no tienen un paralelo en otras entornos tipo Internet y no tienen un paralelo en otras ááreas. Estos reas. Estos 
modelos sermodelos seríían inconcebibles o al menos muy complicados si no an inconcebibles o al menos muy complicados si no 
existiera la existiera la webweb..

Ejemplos de este tipo de modelo de negocio son: Ejemplos de este tipo de modelo de negocio son: 

•• Proveedores de acceso (Proveedores de acceso (hostinghosting, , ee--mailmail, etc.) a Internet y proveedores , etc.) a Internet y proveedores 
de servicios de comercio. Sin embargo, de servicios de comercio. Sin embargo, ééste no constituye realmente ste no constituye realmente 
un nuevo modelo de negocio, ya que estun nuevo modelo de negocio, ya que estáá basado en servicios de basado en servicios de 
conexiconexióón, procesado y transacciones. n, procesado y transacciones. 

•• Subastas basadas en Subastas basadas en webweb, que se podr, que se podríían clasificar en funcian clasificar en funcióón de la n de la 
audiencia y la forma en que se lleva el mercado a la audiencia y la forma en que se lleva el mercado a la webweb, dando lugar , dando lugar 
a subastas que facilitan las transacciones entre un cliente con a subastas que facilitan las transacciones entre un cliente con otro otro 
cliente cliente C2CC2C, clientes con ofertas de empresas , clientes con ofertas de empresas B2CB2C. El modelo . El modelo 
consiste en ofrecer dos o mconsiste en ofrecer dos o máás s íítems para la venta con el mismo precio tems para la venta con el mismo precio 
y en funciy en funcióón de las reglas (mejor oferta, mejor n de las reglas (mejor oferta, mejor ofertanteofertante, etc.) se cierra , etc.) se cierra 
la subasta y se ejecuta la compraventa. la subasta y se ejecuta la compraventa. 



EE--SERVICESSERVICES
DefiniciDefinicióónn::

El servicio electronico(EEl servicio electronico(E--Service)Service) eses cualquiercualquier activoactivo
queque se se ofreceofrece a a travtravééss de la red.de la red.

IntroducciIntroduccióónn::
Los Los servicios electonicosservicios electonicos prometenprometen ser la ser la prpróóximaxima grangran
revolucionrevolucion tecnologicatecnologica..
El El ambienteambiente competitivocompetitivo queque existeexiste hoyhoy en en diadia ha ha 
generadogenerado el el usouso constanteconstante de de TecnologiasTecnologias de de 
InformaciInformacióónn basadasbasadas en Internet.en Internet.



tecnologiastecnologias –– electronicaselectronicas
DesarrollarDesarrollar nuevasnuevas estrategiasestrategias de de negocionegocio

LograrLograr unauna ventajaventaja competitivacompetitiva

Para Para realizarrealizar unauna implementaciimplementacióónn de de loslos ““ee--servicesservices”” eses
importanteimportante realizarrealizar::
PlaneaciPlaneacióónn EstrategicaEstrategica de de ““ee--servicesservices””

((apoyaraapoyara a la a la empresaempresa a a alcanzaralcanzar la la ventajaventaja competitivacompetitiva
deseadadeseada))

¿¿QuQuéé debedebe hacersehacerse??
¿¿CCóómomo se se vava hacerhacer??
¿¿CCóómomo puedepuede darsedarse cuentacuenta unauna empresaempresa sisi ““ee--servicesservices””

cumplecumple??



ModeloModelo de de PlaneaciPlaneacióónn estrategicaestrategica de de ““ee--
technologiestechnologies””

PrimeroPrimero se se planeaplanea lograrlograr unauna ventajaventaja competitivacompetitiva enfocenfocáándosendose a a 
la revision actual de la la revision actual de la empresaempresa y y estableciendoestableciendo el el puntopunto meta meta 
dondedonde se se deseadesea llegarllegar y y loslos elementoselementos queque intervendranintervendran parapara
lograrlolograrlo..

SecretosSecretos parapara unun servicio electrservicio electróóniconico exitosoexitoso

AsegureseAsegurese queque susu Web Site Web Site puedapueda ““escucharescuchar”” a a sussus clientesclientes..

BrindeBrinde a a sussus clientesclientes lo lo queque quierenquieren peropero de forma de forma rráápidapida..



HagaHaga queque loslos recursosrecursos del edel e--Service Service seansean ““facilfacil de de encontrarencontrar”” y y 
““facilfacil de de usarusar””..

--EE--mail, mail, utiliceutilice un chat, se un chat, se conecteconecte con un con un operadoroperador..
ProveaProvea multiples canales de multiples canales de contactocontacto..

PermitaPermita queque sussus clientesclientes lo lo evalevalúúenen..

Impulse Impulse susu base de base de conocimientoconocimiento..
--AlcanzarAlcanzar aunaun masmas retornoretorno de la inversion.de la inversion.

Automatice.Automatice.
Las Las solucionessoluciones de de ““ee--serviceservice”” efectivasefectivas eliminaneliminan tiempotiempo consumidoconsumido
porpor funcionesfunciones de de administraciadministracióónn de base de de base de conocimientoconocimiento. . 
FuncionesFunciones queque sisi se se dilatandilatan en el en el tiempotiempo resultanresultan contenidoscontenidos
desactualizadosdesactualizados y y clientesclientes insatisfechosinsatisfechos..



CCóónclusionesnclusiones::

Las Las empresasempresas buscanbuscan alternativasalternativas de de soulcionsoulcion y y laslas
identificanidentifican comocomo estrategiaestrategia de de negocionegocio. Las . Las 
tecnologiastecnologias jueganjuegan un un papelpapel importanteimportante yaya queque
facilitafacilita a la a la empresaempresa unauna forma forma masmas rráápidapida, , eficienteeficiente y y 
efectivaefectiva la la prestaciprestacióónn de de serviciosservicios a a travtravééss de de 
Internet(eInternet(e--service); service); siendosiendo el servicio electrel servicio electróóniconico unauna
herramientaherramienta utilutil queque permitepermite a la a la empresaempresa ajustarseajustarse a a 
loslos cambioscambios..





E E –– SERVICE CENTERSERVICE CENTER

3. CHAT  (IRC :  Internet 3. CHAT  (IRC :  Internet RelayRelay Chat)Chat)
El servicio IRC, llamado mEl servicio IRC, llamado máás coms comúúnmente nmente ““ChatChat””, nos permite entablar una , nos permite entablar una 
conversaciconversacióón en tiempo real con una o varias personas por medio de texto, n en tiempo real con una o varias personas por medio de texto, 
a trava travéés del teclado de nuestra computadora. Todo lo que escribimos en s del teclado de nuestra computadora. Todo lo que escribimos en el el 
teclado aparece en las pantallas de los que participan en la chateclado aparece en las pantallas de los que participan en la charla, que rla, que 
pueden ser varias personas.  Tambipueden ser varias personas.  Tambiéén permite el envn permite el envíío de imo de imáágenes u otro genes u otro 
tipo de archivos mientras se dialoga. tipo de archivos mientras se dialoga. 

4. P4. PÁÁGINAS PERSONALESGINAS PERSONALES
Otro de los servicios muy difundidos de Internet, es el de las POtro de los servicios muy difundidos de Internet, es el de las Pááginas ginas 
Personales. Este servicio permite disePersonales. Este servicio permite diseññar un Sitio personal, conteniendo la ar un Sitio personal, conteniendo la 
informaciinformacióón que queremos que la gente que navega, conozca de nosotros. n que queremos que la gente que navega, conozca de nosotros. 
Podemos poner datos, fotos familiares, actividades que nos gustaPodemos poner datos, fotos familiares, actividades que nos gusta realizar, realizar, 
etc. Este sitio lo alojamos (guardamos) en la computadora del Pretc. Este sitio lo alojamos (guardamos) en la computadora del Proveedor de oveedor de 
Servicios de Internet.Servicios de Internet.















Gracias por su atenciGracias por su atencióónn


	EVOLUCION DEL CENTRO DE COMPUTO
	E-COMMERCE
	E-COMMERCE
	E-COMMERCE
	E-COMMERCE
	E-COMMERCE
	E-BUSINESS
	¿En que se diferencian el e-business y el comercio electrónico (e-commerce)?
	UN CAMBIO FUNDAMENTAL
	APORTACIÓN DEL E-BUSINESS
	APORTACIÓN DEL E-BUSINESS
	MODELOS ACTUALES DE          E-BUSINESS
	MODELOS DE NEGOCIO «TRASPLANTADOS»
	MODELOS DE NEGOCIO «NATIVOS»
	E-SERVICES
	Modelo de Planeación estrategica de “e-technologies”

