- @ . Definicion de Comercio
" Electronico

- Desde una perspectiva de comunicaciones, el comercio electronico se
define como la entrega de informacion, productos/servicios o pagos
por medio de lineas telefonicas, redes de ordenadores o cualquier otro

medio electronico.

- Desde una perspectiva de procesos de negocio, € comercio electronico
consiste en la aplicacion de la tecnologia a la automatizacion de

procesos de negocio y flujos de trabajo.

- Desde un plano de servicio, el comercio electrénico es una herramienta
gue aumenta la satisfaccion de la empresa y la de los clientes mediante
una reduccion de costes, una mejora en la calidad de los productos y
una mayor rapidez en la entrega de | os productos.

- Desde un punto de vista on-line, e comercio electronico facilita la
compraventa de productos, asi como la obtencion de mayor
informacion tanto de clientes como de productos a través de Internet o
mediante otras redes gue se encuentren interconectadas.




Definicion de Comercio Electrénico

« Definicion propuesta por la Comision de Comunidades Europeast
(1997): "El Comercio electronico consiste en redlizar el ectronicamente
transacciones comerciales, es cualquier actividad en la que las
empresas y consumidores interactuan y hacen negocios entre si 0 con
las administraciones por medios electronicos’, de esta forma se
incluyen en esta forma de comercio (Martinez, 1998) actividades muy
diversas tales como € comercio electronico de bienes y servicios;

suministro en linea de contenidos digitales; la transferencia electronica
de fondos; la compray venta de acciones; las subastas comerciales; |0s
disefios y proyectos conjuntos; la prestacion de servicios en linea; la
contratacion publica; la comercializacion directa al consumidor; y los
SErvicios postventa.

1 Comunicacion de la Comision de las Comunidades europeas a Consegjo, al Parlamento europeo, a

Comité economico social y al Comité de las regiones sobre Iniciativa europea de comercio electronico
[COM (97) 157 final], Bruselas, 16-04-1997, pags. 7-10




A ntecedentes Historicos

« Transmission Electronica de Fondos
e |Nnternet
- Electronic Data Interchange & E.Malil
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| nternet

1989 cuando Tim Berners-Leg, fisico
del Laboratorio Europeo de Fisicade
Particulas (mas conocido por su
acronimo franceés, CERN), disefio y
propuso un sistema de hipertexto de
ambito mundial, precursor del actual
sistema denominado World Wide Web
(Red de &mbito mundial)

« Cuando los directivos del mundo
empresarial comenzaron a conocer

Evolucion

Nuevas tecnologias

as oportunidades de negocio

Adaptacion en lalegislacion

Otros cambios...

Tiempo

|as posibilidades que permitia la red, fue cuando comenzoé su difusion como
espacio parala creacion de nuevos negocios. La idea fundamental con la que se
concibio lared, conectar a personas entre si, se fué difundiendo y aparecieron
términos tales como & consumismo, comercio, capitalismo, etc.




Trasferencia Electronica de
Fondos & E.D.I.

- Estatecnologiatiene sus origenes en los
anos 70, y yadesde un principio, la
transferencia electronica de fondos

>< (EFT) tuvo un gran impacto en los
mercados financieros, especialmente en

pad ‘Y |a banca donde permitia el intercambio

de datos entre estay |as redes privadas.

- El EDI perseguia basicamente que se
automatizase en mayor medidala
relacion con los principal es eslabones de
|a cadena, proveedoresy clientes,
consiguiendo una mayor automatizacion
de procesos administrativos rutinarios, a
la vez que se logré una mayor reduccion

del papeleo asociado a las transacciones

comerciales, ganando en tieon y costes



mpresas ubicadas en la red: ventgjas
genericas:

Menores costes de entrada: La entrada en los
mercados virtuales es sencilla

Acceso mundial: Destacar el ambito mundial
de las dos primeras WW de la Wo ide

las PYMES.

Interactividad: La interactividad si
las conversaciones telefonicas, ¢
personales a los clientes, p

Multimedia: permite la ints
diferentes recursos s S
Diversificacion: productos digitalizados se

puede presentar de diversas formas para crear
lineas secundarias de producto.

Menores costes de salida: La salida del
mercado es también poco onerosa, como en
los costes de entrada.

Ventajas comerciales de la Red

tradicional.

» Acceso directo al cliente Se garantiza un
contacto directo entre productores vy
consumidores, sin que sean hecesarios los
distribuidores o las redes de ventas.

» Menores costes de digribucién: La
separacion entre el contenido y los medios de
almacenamiento posibilita la eliminacion de
varias etapas en la cadena de distribucion

Circuitos indirectos de ventass Los
minori;s_tég' hg_lﬁeden utilizar la red para indicar
los puntos de_jenta tradicionales a por mayor

ol detdle:
‘[%e“r{:a‘;é@iﬁr mentados Se fomenta la
autosegr iony el autoposi cionamiento.

e Ahorro en los costes de publicidad: La
simple presencia es un acto publicitario.

* Mercados secundarios Es posible obtener
ingresos suplementarios por la venta de
espacios publicitarios o por e disefio de
paginasde bienvenida o -,



Ventajas comerciales de la Red

« b) El punto de vista del consumidor : « Trangparencia: se facilita el intercambio
« Incitacion a abandonar la pasividad: a de informacion entre |os consumidores.
consumidor hacer oir su voz y de & ‘0l de precios. hace mas dificil

ar a consumidor.

nodidad: Las compras eectronicas
informacion: Los consumidores puedeh ltan més coémodas para los
recibir mas informacion sobre gnsumidores.

pr’OQUCtO que quieren c_om_prar , ya Sepsibilidad a las reacciones de
basicamente, e  principal consumidor: Los vendedores estaran

decisorio que ayuda a la compra de }os Batos a las reacciones de los
usuarios a través de la red, es la ma ;

informacion que se tiene sobre
~ Y

determinado producto. Afgunos consumidores aprecian el

» Ampliacion delas opciones: mayores anonimato que proporciona el comercio
posibilidades de eleccion el ectrénico.

informarse mas afondo Ty en




| nconvenientes comerciales
de la Red

VENIENTES GENERICOS: INHIBIDORES
« Facilidad de uso: todavia deberd cambiar + Seguridad: Un desarrollo adecuado del
hasta llegar a los niveles de la television, comercio electronico, requiere que exista una
radio, teléfono, etc. mayor seguridad en los medios de pago
« Acceso a la nueva tecnologiaz La red electronicos. Riesgos:
requiere una infraestructura de - que el autor y fuente del mensaje haya sido

suplantado,

- que el mensge sea aterado, de forma
accidental o maliciosa, durante latransmision,
- que & emisor del mensaje niegue haberlo
transmitido o el destinatario haberlo recibido,
y

- que €l contenido del mensaje sea leido por

comunicacion gue no esta disponible en la
totalidad de paises.

+ Precio. Aunque € precio de “navegar” a
través de Internet es bago, depende
basicamente del precio de las tarifas
vigentes en cada pais. Esa es una de las

razones por las que lared no ha tenido tanto una personano autorizada
popularided en un pais tan desarollado , Eigpjlidad: Falta de calidad en las conexiones
como Japon. por Internet.

+ Incertidumbre: Debido a los pocos afios de
existencia de la red, y a grado de cambio
tecnol 6gico, existe incertidumbre sobre cual
sera su Situacion dentro de unos anos.

» Factor de tipo psicoldgico: La gente es bastante
reacia a cambio y necesita un tiempo para
adaptarse a los nuevos habitos.

+ Frugtracion: No es sieruaig facl DUSCal el

producto que se busca.



enta de productos: Muchas de las paginas
que estan en la WWW permiten realizar
transacciones de compraventa.

Provision de servicios La mayoria de los servicios
tradicionales se encuentran presentes en la red,
ademas la red permite la creacion de nuevos
servicios de valor afadido no existentes en los
mercados tradicioanles. Ejemplos de servicios en la
red pueden ser la compra de entradas para
espectaculos, los servicios de intermediacion
bursétil, los cuales permiten a los clientes de una
determinada sociedad de valores la compra o venta
de acciones de una compahia del mercado continuo
de forma electronica, etc.

Software: Esta bastante extendido el uso de lared para
comprar software o simplemente para “bgarse”
demostraciones o0 actualizaciones de un software
existente.

Software: Esta bastante extendido €l uso de lared para
comprar software o simplemente para “bajarse’
demostraciones o actualizaciones de un software
existente.

Basandonos en |a Secretaria de la OCDE , distinguimos siete tipos de actividad)

Actividades econdmicas a desarrollar

en | nternet

Software. Esta bastante extendido €l uso de la red
para comprar software o simplemente para “bajarse”
demostraciones o0 actualizaciones de un software
existente.

Suministro de informacion on-line: La informacion
es €l recurso mas valioso presente en la red, por lo
gue el acceso a bases de datos computerizadas que
ofrezcan informacion en tiempo real sobre noticias,
mercados financieros, espectaculos, deportes, etc.
puede ser un servicio de gran utilidad que puede
ofrecer un valor afadido para €l cliente.

Publicidad: Las empresas utilizan Internet para
hacer publicidad de sus bienesy servicios, ya que se
encuentran con menores costes en la realizacion de
sus mensgjes. En los medios de comunicacion
tradicionales, el usuario recibe los mensges que se
le lanzan, mientras que en el contexto de |os nuevos
medios, somos nosotros los que tomamos la
informacion que queremos.

Ocio: servicios para nifios, juegos, video, etc.

Comercio global: Durante las 24 horas del dia
pueden estar comerciando instituciones financieras
y empresas multinacionales.



Productos (1)

+ Relacion de productos y servicios que han adquirido mayor relevancia en la
red:

- Programas informéticos

- Libros

- Equipamiento informatico

- Revistas y periodicos

- MUsica

- Entretenimiento y ocio

- Servicios financieros

- Servicios de informacion especializados
- Catalogos de productos

- Reservas turisticas (billetes de avion, hoteles, excursiones, etc.)
- Entradas para espectaculos

- Flores




Productos (2)

(Contenido Informacional)

PRODUCTOS CON
POCA INFORMACION

Potenciar los servicios que
tengan gque ver con laentrega
de los productos

>

PRODUCTOS
EN LA RED

PRODUCTOS CON
MUCHA INFORMACION

Aprovecharla para su venta




Tipologias de Comercio Electronico

- Interorganizacional (business to business),
- Intraorganizacional (within business) y
- Customer to business.

Business to consumer ’m

o W

Within business

St
>ooas

Businessto Business




Business to Business

+ Gestion de proveedores permite reducir el
nimero de proveedores que tiene la empresa
y facilita las relaciones de negocio
reduciendo los costes del procesamiento de

las ordenes de pedido y los tiempos oA
invertidos. g
« Gedtion de inventarios Las aplicaciones aa
electronicas ayudan a acortar el ciclo de ;:ié
pedido-transporte-factura. T
« Gestion de digtribucion: se facilita la fan)

transmision de los documentos de transporte,
notas de cargay ordenes de compra.

+ Gedlion de canales comerciales: permite que
la informacion fluya con mayor velocidad
hacia los distribuidores comerciales.

« Gestion de pagos El pago electronico posee
una serie de ventgas que hacen que se
disminuya e coste asociado a las




Comercio Electronico I ntra-Organizacional
(Within Business)

« Comunicacién entre grupos de trabajo (groupware):
Permite una meor comunicacion entre todos los
miembros de un grupo de trabagjo, tanto descendente
como ascendente. Las herramientas usadas son el
correo €electrénico, lavideoconferencia, €etc.

« Publicacién eectrénica: permitiran la publicacion de
manuales de recursos humanos, caracteristicas
Intrinsecas de los productos, datos de la empresa. Toda
esta informacion servird como apoyo en la toma de
decisiones tanto a nivel estratégico como téactico. La
publicacion on-line es mas econdmica, ya que se
reducen los costes de impresion y de distribucion, por
lo que permite que la informacion se puede actualizar
con mayor frecuencia.

« Productividad de l|la fuerza de ventas megor
integracion de la fuerza de ventas con otras partes de
|la empresa, permite un mayor acceso a mercado.




Comercio Electronico Directamente al
Consumidor
(Business to Consumer)

« Interaccion social: Los consumidores
pueden comunicarse con la empresa
para obtener informacion precisa
utilizando correo electronico,
videoconferenciay grupos de noticias.

+ Gestion de cuentas Debido a la
proliferacion de herramientas de banca
on-ling, € cliente puede gestionar sus
saldos, sus inversiones financieras, etc.

« Compras de productos y servicios A
través de sistemas on-line, se puede
encontrar informacion sobre nuevos
productosy servicios.




