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La influencia de Internet y del comercio electronico en el mundo, va méas all4 del
ambito tecnoldgico e informatico. Internet esta cambiando las estructuras
economicas y la forma en que las empresas y los individuos se posicionan dentro
de ellas. El limite al potencial de esta tecnologia es la imaginacién y la creatividad
de cada organizacion. A partir del punto de vista individual, estos cambios pueden
ser para mejorar o0 tener consecuencias negativas. Cada uno de nosotros podra
utilizar el potencial de esta tecnologia en su propio beneficio. Bajo este contexto,
se desprenden dos cuestionamientos que son criticos para que un comercio en
Internet tenga éxito: ¢Qué puede ofrecer Internet al negocio y a los clientes? El
tener un sitio Web puede apoyar a las empresas en todo el ciclo de
comercializacion de productos, desde la definicion de la estrategia de
mercadotecnia de la empresa, entendiendo por ésta la busqueda de las
necesidades del consumidor y el ajuste de la oferta de productos y servicios a

estas necesidades.

En Internet podemos encontrar esta informacion, analizar a la competencia y al ser
un medio interactivo, preguntar a los clientes cuéles son sus necesidades y
preferencias. De hecho, la tendencia es que las empresas utilicen un sitio Web
como medio de publicidad para sus productos y servicios.

En México ya esta comenzando la venta de productos y servicios a través de

“tiendas Virtuales” y los llamados “Cybermalls™

o centros Comerciales Virtuales,
también se ha abierto a nuevas areas como la telefonia IP y la radio por Internet.
Respecto a la distribucion de productos, varias de las empresas de mensajeria ya

ofrecen la posibilidad de rastrear envios a través de sus paginas de Internet. Y

1 véase Centro Comercial Virtual en el Glosario.
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adicionalmente, el soporte a clientes posventa via Internet ha permitido a muchas

empresas, bajar significativamente el costo en este rubro.

La segunda pregunta consiste en conocer la influencia que puede tener un sitio
Web con los clientes. Esta es, a mi consideracion, todavia mas importante, pues
en la medida en que la podamos contestar correctamente, la organizacion podré

capitalizar los esfuerzos que haga en Internet.

Es muy importante entender que, si bien muchas personas navegan a través de
Internet, la red es un medio masivo de comunicacion, ya que el visitante tienen el
control de la informacién que ve, decide cuanto tiempo se queda en una pagina y
si regresara a ella en un futuro o no. En la medida que se ofrezca algo mas, un
valor en el sitio de Web, seremos capaces de atraer un mayor numero de clientes
interesados en comprar nuestros productos y servicios. Por tanto, debemos
enriquecer nuestro sitio Web con informacion de utilidad que les permitan tomar
una decisiéon de compra a nuestro favor; como: descripciones, hechos, noticias, y

hasta entretenimiento.

Después de meditar largo tiempo sobre un proyecto de investigacion para la

titulacion de la licenciatura en administracion y habiendo escogido el titulo del

proyecto: “Las empresas a través de un Web site” percibo una gran oportunidad
en la creacién de una pagina Web y sus repercusiones al corto, mediano y largo
plazo. Ya que los medios tecnologicos son la herramienta actual para muchos
emprendedores; que nos permite satisfacer las crecientes necesidades del

mercado, de manera mas eficiente y de manera mas personalizada.

Aclarando lo anterior, mi tema de tesis se justifica atendiendo las necesidades

reales que existen en la actualidad y que segun proyecciones de diversas fuentes,

-10 -



Las empresas a través de un Web site AN

tienden a crecer y sofisticarse. El mercado crece cada vez mas rapido; es por ello

gue debemos de estar preparados para enfrentar este constante crecimiento.

La aparicion de las nuevas tecnologias supuso en su momento el estallido de un
mercado emergente; creacion de muchas empresas relacionadas con el sector,
especulaciones, expectativas, primeras experiencias negativas...El tiempo va
poniendo todo en su sitio y hoy, a pesar de ser un mercado todavia en
crecimiento, ya nadie duda que Internet supone un canal adicional de

comunicacién, de promocion y de venta para las empresas.

En el mundo empresarial se aprecian actitudes generalizadas hacia las nuevas
tecnologias; existe una fascinaciéon, pero no un entusiasmo, hay temor a lo
desconocido; Internet es muy amplio y no dominar lo desconocido causa
inseguridad, hay una dificultad de comprensién de un lenguaje muy especifico y
propio del sector; dificultad de la empresa para entender las implicaciones del uso

de Internet en su negocio.

El presenté trabajo de investigacion; “Las _empresas a través de un Web site”

pretende cubrir los siguientes objetivos:
Resumir las ventajas concretas de apostar por un proyecto de Internet.
Resaltar la importancia de las nuevas tecnologias, que sean capaces de
utilizar el mismo lenguaje que la empresa y que pueda asesorarles en todas

las etapas de su proyecto.

Analizar lo que debe tener en cuenta una empresa para vender en Internet

con un minimo de garantias y de éxito.

-11 -
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1.1 ANTECEDENTES.

La historia de Internet se remonta a principios de los afios sesenta, cuando
cientificos de Estados Unidos comenzaron a investigar la manera de conectar en
forma directa a las computadoras con sus usuarios, siendo a finales de esa misma
década, cuando el gobierno estadounidense comienza a darse cuenta del efecto
de las computadoras en la educacién, la investigacion y el desarrollo militar, de
ahi, que decidiera patrocinar una red experimental que permitiera la investigacion

y el desarrollo remoto, asi como el intercambio de informacion.

Los origenes de Internet se sitian en ARPANET (Advanced Research Proyects
Agency Network), una red de ordenadores establecida por ARPA (Advanced
Research Proyects Agency) en septiembre de 1969. El Departamento de Defensa
de Estados Unidos fundé esta Agencia de Proyectos de Investigacién Avanzada
en 1958 para movilizar recursos procedentes del mundo universitario
principalmente, con el fin de alcanzar la superioridad tecnolégica militar sobre la

Unidn Soviética, que recién habia lanzado su primer Sputnik en 1957.

ARPANET era un programa menor surgido de uno de los departamentos de la
agencia ARPA, la denominada Oficina de Técnicas de Procesamiento de
Informacién (IPTO: Information Processing Techniques Office), fundada en 1962,
sobre la base de una unidad preexistente. El objeto de este departamento, era
estimular la investigacion en el campo de la informatica interactiva. La
construccion de ARPANET se justifico como un medio de compartir el tiempo de
computacién on line de los ordenadores entre varios centros de informética y

grupos de investigacion de la agencia.

La funcion de ARPANET era conectar a investigadores del Departamento de
Defensa de los Estados Unidos con centros de calculo lejanos, permitiéndoles
compartir recursos que no tenian sus propias computadoras. A este medio se

conectaron otras redes experimentales que utilizaban enlaces de radio y satélite.

-13-
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Este conjunto de redes interconectadas dedicadas a la investigacion militar fue lo
que por primera vez se llamé Internet. Para 1970, Se conectaron a Internet las
principales universidades y centros de investigacion cientifica de Estados Unidos,
como la Universidad de California en los Angeles (UCLA), la Universidad de Santa
Barbara (UCSB), la Universidad de Utah y el Instituto de Investigacion de la
Universidad de Stanford (SRI). En esta instrumentacién se utilizaron maquinas
Honeywell 316. Al principio de las década de los 80’s, redes mas coordinadas
empezaron a proporcionar enlaces de alcance nacional en los Estados Unidos a
las comunidades académica e investigadora. Estas redes no formaban parte de
Internet, pero posteriormente se realizaron conexiones especiales que permitian

intercambiar informacién en ella.

En 1984 la Fundacién Nacional de la Ciencia (NSF) comprendié que los protocolos
de Internet constituian una forma excelente de distribuir ampliamente la capacidad
de una supercomputadora. Para 1986 se cre6 NSFNET (National Science
Foundation Network) para unir a los investigadores norteamericanos a cinco
grandes centros de computo. Esta red se expandid rapidamente, conectando
numerosas redes académicas y de investigacion estatal, lo que propicio el rapido
crecimiento de informacién, aunque el comercio quedaba excluido. Las
universidades y las compafias de investigacion con contrato gubernamental
descubrieron que Internet era un medio muy Util para intercambiar informacion; y
asi fue utilizado. Las listas de correo electronico permitieron enviar duplicados

electrénicos de boletines, memorandos y recetas.

Para esas empresas, el valor de hallarse conectadas a Internet fue lo suficiente
como para que estuvieran dispuestas a comprometer recursos humanos vy
tecnoldgicos con tal de conservar ese privilegio. En 1989 Tim Berns Lee, del
Laboratorio Europeo para Fisica de Particulas (CERN), se le ocurri6 una nueva
forma de utilizar esta transferencia de archivos. Imaginé que a la gente le gustaria
vincular multiples documentos a través del hipertexto. De esta manera cre6é una

red interna para uso del CERN, la cual alcanzé tal popularidad, que llego a

-14 -
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convertirse en lo que actualmente se conoce como World Wide Web; denominada
a principios de los 90’s como “La super carretera de la informacién”. Durante sus
inicios, tanto en Estados Unidos como en la Unién Europea, se realizaron grandes
esfuerzos economicos y tecnolégicos para implementar redes de mayor capacidad
y velocidad, con el objetivo de evitar el colapso de la red, y al mismo tiempo
extenderla hacia otros ambitos en los cuales se pudieran implementar sus

servicios, especificamente en el &mbito comercial.

Para 1992, aproximadamente un millén de hosts estaban conectados a Internet,
esto unido a el advenimiento de los servicios Gopher y World Wide Web, permitio
abrir una puerta de acceso a millones de personas. En 1994, la masificacion de los
mddem de alta velocidad y la aparicién de grandes y pequefios proveedores de
acceso, potenciaron la irrupcion del mundo comercial en Internet a través de la
publicidad y el comercio electrénico. Para 1996, mas de 6 millones de hosts y mas

de 80 millones de usuarios estaban conectados en todo el mundo.

En 1998 la oportunidad de iniciar un negocio estaba ahi; fue entonces cuando
Internet se plago de empresas comerciales que surgian de la nada, pero que al
mismo tiempo intentaban ganar posicién en aquel nuevo mercado, el auge de las
“punto com.”. La mercadotecnia y la publicidad parecian adaptarse muy bien al
medio, la posibilidad de crear nuevas estrategias a través de innovadoras
técnicas, incito a que todo tipo de compafiia quisiera estar presente en el medio.
Para el afio 2000, la gran mayoria de las “punto com.” habian quebrado, solo
sobrevivieron aquellas que lo lograron entender al mercado y supieron explotar las

ventajas que ofrecia el medio.

Durante el transcurso de estos Ultimos afios, la batalla por la notoriedad en
Internet se ha librado mediante el uso de la publicidad. Desafortunadamente los
resultados obtenidos, la mayoria de los casos, por el mal uso y abuso de
mensajes y practicas publicitarias ha disminuido la credibilidad y aumentado la

desconfianza en el medio.

-15 -
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Pero, a pesar de que en la actualidad Internet se considera un medio saturado de
publicidad, al igual que la TV y el Radio, el hecho es que ahi todo es posible, hoy
en dia la gente utiliza Internet para acceder a todo tipo de informacién a nivel
mundial, para realizar operaciones bancarias, comerciales, y administrativas, para
establecer comunicacion directa a larga distancia (correo electrénico, mensajeros
instantaneos, video conferencias, etc.) y sobre todo para entretenimiento musica,

video juegos, television, radio, cine, animacion, software, Chat, deportes.

La realidad es que todo se encuentra en Internet, incluyendo los millones y
millones de personas que dia con dia hacen uso de él, razén suficiente para que
muchas compafiias quieran estar presentes en el medio, las cuales mas que
interpretarlo de esa manera, lo conciben como un nuevo mercado lleno de

posibles consumidores.

Sin embargo, la realidad también es que sélo aquellas empresas que conozcan
muy bien todas las ventajas y posibilidades que brinda Internet, y hagan el mejor
uso de ellas, podran lograr su cometido; siendo la innovacion y la creatividad

factores claves.

1.2 EL CONCEPTO DE INTERNET.

Internet puede ser definido como una red de redes de computadoras, que se
encuentran interconectadas a lo largo del mundo, donde nadie es duefio de
Internet, simplemente cada usuario paga su conexion y los servicios que esta le
provee. Una red existe cuando hay dos o0 mas computadoras conectados de forma

que pueden compartir y pasar informacion entre ellos.

Cada una de estas maquinas se denomina host o nodo de la red. Si proporciona
un servicio especifico, tal como la verificacion de contrasefia, a la computadora se
le denomina servidor. Los nodos de una red siguen un conjunto de reglas,

denominados protocolos para intercambiar informacién, que a su vez sirve

-16 -
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también para definir los servicios que pueden estar disponibles dentro del
computador. Internet ha sido un excelente medio para cerrar operaciones y tener
presencia de mercado; hace tan s6lo unos afios contar con una pégina en Internet
resultaba ser una ventaja competitiva y un valor agregado, ahora no tenerla es
casi pasar desapercibido para el mundo. El concepto de e-business? se encuentra
en etapa de evolucién, a tal grado que muchas de las operaciones que
tradicionalmente se hacian en forma personal, en tiempo y lugar determinado,
ahora mediante el uso de elementos electronicos se hace en un instante no
importando el lugar, la hora o la distancia de la negociacion.

(m

e

* PC Magazine pp. 30

Rubtas de La red

Internet es en la actualidad el futuro de la ciencia de la informacion, del mundo de
redes y sobre todo de la cooperacion de miles y miles de personas, y cientos de
instituciones académicas, que trascienden las fronteras de ciudades, paises y
continentes, para obtener y difundir la informacién de manera mas sencilla y
econdémica a disposicion de millones de usuarios individuales y corporativos,
siendo asi, un poderoso instrumento para establecer contactos comerciales y
hacer negocios en el &mbito mundial sin que la distancia geografica influya en los
costos.

% negocios electrénicos
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1.3 CARACTERISTICAS DE INTERNET.

Internet no tiene duefio. Cada duefio de un host conectado a Internet, es duefio de
una pequefia fraccion de Internet. No hay un responsable de que Internet
funcione. Por ser un sistema de multipropiedad, los administradores de cada nodo
o subred son los Unicos responsables de estar conectados a Internet. No existen
leyes de Internet. Los servicios de Internet definen una forma de comunicarse y de
gestionar informaciéon, mas no determinan los contenidos comunicativos o
informativos. No impone barreras de edad, raza, sexo, condicién social o politica.
En la actualidad millones de usuarios de todo el mundo se comunican a través de
Internet en forma privada o en foros publicos, apartando muchas veces los

problemas étnicos, politicos y generacionales que los separan en la realidad.

1.4 EL FUNCIONAMIENTO DE INTERNET EN LOS
NEGOCIOS.

Conforme la tecnologia ha ido avanzando nos enfrentamos a una optimizaciéon de
tiempo, recursos y procesos nunca antes vistos. Si bien es cierto que ahora las
empresas pueden comercializar productos y servicios a nivel multinacional con un
esquema menor en cuanto a la infraestructura y costos, también es cierto que
otras empresas en otros lugares del mundo estan haciendo lo mismo. Las
operaciones de comercializacion anteriormente se realizaban de forma local. Las
empresas con mas capital lo hacian de forma nacional, e incluso internacional, lo
que trae como consecuencia una mayor infraestructura y la complejidad en el
control. Los avances en la comunicacion y la tecnologia han ampliado el horizonte
de cualquier empresa, por lo que ahora no se requiere de grandes inversiones en
recursos para transformar una empresa local en una internacional y hasta

multinacional.

La facilidad de encontrar hasta el mas minimo detallé de informacién a través de

los servicios de busqueda, asi también la proliferacion de puntos de acceso a la
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red a través de lugares como son cafés, restaurantes, centros comerciales,
librerias, bares, cines entre muchos otros que hasta hace una década
considerdbamos inimaginables, convierten a Internet en una herramienta potencial
para llevar un negocio practicamente a cualquier lugar, mostrando catalogos,
detalle de productos, existencias, rutas de entrega y hasta operaciones bancarias
en la palma de la mano, que contando con el conocimiento adecuado facilita el

cierre de operaciones comerciales.

Internet desde un punto de vista técnico, funciona gracias a unos lenguajes de
programacion estandares que pueden ser comprendidos por cualquier equipo que
disponga de un navegador para Internet; desde un punto de vista mas humano y
de negocios, funciona gracias al interés, el deseo o necesidad de personas y
organizaciones por informarse, comunicarse y entretenerse tanto en su quehacer
profesional como particular, sin olvidar la busqueda de medios que reduzcan

costos, agreguen eficiencia y mayor productividad.

1.5 NODOS, DOMINIOS Y DIRECCIONES ELECTRONICAS

Para que un host se comunique con otro en Internet, requiere conocer su direccion
IP. En una red de millones de hosts, esto podria ser un gran problema, para lo
cual, se creo el sistema de nombre de Dominios (DNS). Bajo este esquema, cada
subred de Internet, denominada nodo, tiene un nombre Unico que identifica los
nombres de nodos; y se forman mediante un sistema de jerarquias de dominios.
Todas las redes estan constituidas por nodos y canales que proveen la
infraestructura basica de comunicacion. Existen dos tipos basicos de nodos: los
terminales y los intermediarios. En la mayoria de los casos, los nodos terminales
son los servidores y los clientes, que proveen o solicitan un conjunto de servicios.
Generalmente los clientes son computadoras que los usuarios utilizan para
comunicarse con otros nodos, mientras que los servidores son proveedores de
servicios centralizados que, entre otras cosas, ofrecen funciones de servidor Web

o de correo a los clientes.
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Los nodos intermediarios suelen ser computadoras; de funciones reducidas que
reenvian trafico entre segmentos de red. Estos dispositivos, que se denomina
ruteadores o routers y puentes o bridges, pueden utilizarse en algunas ocasiones
para filtrar ciertas solicitudes o para restringir el acceso a ciertos dispositivos de
una red. Sin embargo, ni los clientes ni los servidores pueden acceder a los

servicios que ofrece un nodo intermediario.

1.7 SERVICIOS DE INTERNET

La apertura de Internet a mediados de la década de los noventa, propicio la
generacion y extension de algunos servicios por parte de las empresas y de los
propios usuarios. Esto se extendié practicamente a todas las areas de negocio
conocidas, creando un simil de sus actividades en el mundo virtual. Franquicias,
subastas, venta directa, venta por catalogo, educacién, vinculacién, busqueda de
todo tipo, banca, radio, television, comida rapida, paqueteria y envid, donacion,

turismo, etc. Todo actualmente es posible encontrarlo en Internet.

La forma en que estos servicios son requeridos por el usuario varian segun la
cultura de cada pais. En los paises considerados de primer mundo, en donde la
confianza en las instituciones bancarias y los servicios de paqueteria y envio es
muy amplia, ha permitido empresas y clientes separados por miles de kilometros,
0 que se ubican en diferentes paises, tener acceso a productos que no se
encuentran en su localidad, o que por causas de tiempo no es posible trasladarse
a un centro de distribucién o venta donde se encuentre este producto. Pero es
innegable que el principal servicio que proporciona Internet es la informacién, que
puede ser de pésima o de excelente calidad y que se ven alimentada diariamente
por millones de usuarios que utilizan cualquiera de las ramas de comunicacién
(paginas, portales, sms, correo electronico) para alimentar gigantescas bases de

datos, con todo lo inimaginable que puede dar la creatividad humana.
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Se ha dicho que Internet es el nuevo medio por excelencia de comunicacion y de
gestion de informacién. Ambas vertientes se realizan a través de los servicios

disponibles, que pueden resumirse de la siguiente manera:

SERVICIOS DE COMUNICACION

Correo electrénico(E-MAIL)
Foros de debate o grupos de noticias

Conferencias electronicas (Chat)

SERVICIOS DE INFORMACION

Sesiones remotas(Telnet)
Transferencia de archivos(FTP)
Sistemas de informacién (Gopher)
El World Wide Web (www)

1.7.1 FOROS DE DEBATE O GRUPOS DE NOTICIAS

Ademas de la gran cantidad de informacion que se puede obtener a través de los
servicios de Internet, también es posible, utilizar los denominados foros de debate
o Newsgroup, que no es otra cosa que ponerse en contacto con personas de todo
el mundo interesadas en una misma tematica. La primera red de noticias que
surgio recibié el nombre de Usenet (Users Network, red de usuarios). Usenet es
una red en el sentido de conjunto de grupos de opinién o grupos de noticias. Los
intercambios de noticias Usenet se llevan a cabo dentro de lo que se llama un
grupo de noticias (Newsgroup). Cada grupo de noticias trata un tema en particular,
y contiene toda una relacién de articulos que son enviados por sus participantes
individuales. A través de los Newsgroups se pueden leer mensajes sobre los
temas mas insospechosos, asi como participar activamente en ellos, enviando y

contestando mensajes.
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1.7.2 CONFERENCIA ELECTRONICA

Es otro servicio extendido de la red , IRC Chats o Internet Relay Chat (Charla),
permite que el usuario se conecte a un programa para mantener una conversacion
por medio de intercambio instantaneo de mensajes en grupo, entre las
modalidades existen habitaciones para charla, o0 canales de conferencia
electrénicas, en los que hay conversaciones sobre un tema en particular como:
ciencia-ficcion, tecnologia, cine, cuando un mensaje es escrito en una seccién

aparecen casi simultdneamente en las pantallas de los usuarios interlocutores.

1.6.3 TRANSFERENCIA DE ARCHIVOS

El FTP (File Transfer Protocol), se utiliza para la transferencia de archivos a
través de la red de Internet, estos pueden ser imagenes, textos, bases de datos,
documentos multimedia, asi como también programas. Mediante el FTP se puede
acceder a un ordenador remoto, examinar los ficheros de que dispone, y si se
encuentra algo interesante se puede transferir a nuestro ordenador pues, este
sistema funciona al igual que el resto de los servicios de Internet siguiendo el

principio cliente/servidor.

1.6.4 SISTEMAS DE INFORMACION (GOPHER)

Es un servicio de acceso a otros servidores de informacién por medio de
clasificacion de archivos en forma de directorios, mediante el que puede utilizarse
con facilidad diferentes servicios de Internet. Con el mismo es posible introducirse
en la informacion y realizar simultdneamente busquedas, solicitar archivo a través
de FTP o incorporarse a un grupo de noticias, sin tener que activar especialmente
las interfaces correspondientes de esos sistemas. Este trabajo lo lleva a cabo para

usted el correspondiente servidor Gopher.
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1.6.5 WORLD WIDE WEB

Este servicio no estaba incluido en Internet inicialmente, pero es el que mas ha
contribuido a la difusién de la red, hasta el punto de que hablar de Internet sea
para muchos, practicamente equivalente a hablar de WWW, como también se le
conoce, es una poderosa herramienta que a través de programas hechos en
hipertextos y gréficos, te deja que te muevas de un documento a otro con solo
presionar el boton del Mouse. World Wide Web es un conjunto de miles y miles de
documentos multimedia situados en computadoras de todo el mundo, a los cuales

es posible acceder utilizando un programa denominado navegador.

1.8 INTERNET COMO UN MEDIO DE MERCADEO PARA
LAS EMPRESAS.

El comercio hace referencia a una serie cada vez mayor de actividades que tienen
lugar en redes abiertas (compra venta, comercio y las transacciones de toda
indole), que conducen a un intercambio de valor entre dos partes. Cabe sefalar
como ejemplos las subastas, los servicios bancarios, servicios financieros, la venta
de programas y un numero creciente de sitios de Internet que ofrecen una amplia

gama de bienes o servicios de consumo, todos ellos en linea.

En lo que corresponde a los consumidores, un sitio Web comercial que hace algun
tiempo tuvo gran éxito es el sitio de ventas de libros, mediante el cual el
consumidor puede comprar en linea o solicitar un liboro mediante el cargo a su
tarjeta de crédito, el cual sera remitido via un servicio de correo. Ese sitio se llama
amazon.com y actualmente no solo ofrece libros, sino también un catalogo muy

extenso de productos de toda indole con cobertura y entrega internacional.

Las operaciones vinculan también a las empresas, en donde Internet actia como

poderoso medio para mejorar la calidad de la gestién y los servicios, creando asi
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nuevas relaciones entre consumidores y proveedores, o afianzando las ya
existentes, y aportando al mismo tiempo mas eficacia y transparencia a las
operaciones. La tecnologia bien aplicada, también facilita la reduccion de costos
en forma general, ya que permite incrementar la comunicacion y realizar muchas

operaciones en linea sin necesidad de esperar a un tercero.

En lo que se refiere al comercio de productos fisicos, Internet funciona como un
sistema mundial que agiliza las ventas, en el que la solicitud de un pedido y el
pago puede tener lugar en linea, y los bienes se envian por separado, utilizando
correo certificado, o cualquier otro servicio de distribucién para su entrega. Con
respecto al comercio de productos intangibles, Internet sirve no s6lo como un
sistema para fomentar las ventas, sino también como un sistema para distribuir el
propio producto, tal es el caso de la musica, los programas, las peliculas o las

publicaciones.

Esta distribucibn puede tener lugar de manera casi instantanea, viajando
virtualmente sin restricciones a través de las fronteras nacionales. De hecho, este
aspecto de comercio electrénico es quiza su dimensidn mas importante; hay una
l6gica evidente que justifica el uso de Internet para comprar y vender productos
intangibles que nunca serdn mas que bits digitales.

Sin embargo, al mismo tiempo, se acusa a la necesidad de proteccion eficaz en
virtud de la autoridad intelectual a fin de responder a las dimensiones
internacionales de este comercio. Hoy en dia, la mayoria de las transacciones de
comercio electronico entre empresas y consumidores estan relacionadas con
productos intangibles que pueden enviarse directamente a la computadora del
consumidor a través de la red. Aungque por su propia naturaleza estos productos
son dificiles de cuantificar, el contenido que se ofrece esta cada vez mas sujeto a
derechos de propiedad intelectual, que se suman a los que plantean los bienes

tangibles.
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El comercio electrénico es un area emergente que goza de una considerable
atencién en conjunto con la construccion de Internet. Numerosas empresas se han
posicionado en Internet aportando hardware, software, contenidos de informacién
0 servicios. Algunas empresas también han encontrado un valor agregado al
vincularse a los sitios de mayor trafico, no importando que el tipo de producto que
ofrezcan no tenga ninguna relacion con la informacién que se presenta en la

pagina de Internet.

Para ser un medio de comunicacion tan joven, Internet ha evolucionado a pasos
agigantados. A menos de 10 afios del inicio de la comercializacibn en masa
propiciada por la popularidad del Web, existen ya etapas historicas claramente

diferenciables de los paradigmas de Internet.

Debido a la gran rapidez de los cambios en tecnologia, entendimiento y adopcién
del medio, muchas de estas etapas se traslapan®. Una pequefia cantidad de
participantes se encuentra en las etapas avanzadas, la gran mayoria esta en las
medias y algunos apenas comienzan el ciclo. Ademas, los participantes no inician
necesariamente desde la primera etapa, sino que pueden comenzar directamente

en cualquiera de ellas.

Resulta particularmente interesante e instructivo analizar la evolucion del

comercio electrénico en este sentido.

3 .
A
<&

3 Cubrir una cosa con otra de modo mas o memos completo.
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CAPITULO II.
EL COMERCIO ELECTRONICO Y
LOS NEGOCIOS.
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2.1 ANTECEDENTES DEL COMERCIO ELECTRONICO.

Segun el programa de la OMC, las transacciones se dividen en tres fases:
publicidad y busqueda, pedidos y pagos, y entrega o prestacion. Las compras del
consumidor via Internet, asi como la saturacion del modelo de produccion y
comercializacién en escala mundial, han dado lugar a un nuevo mecanismo de
operacion comercial, lo que ha impedido la busqueda de nuevas formas de
organizacién y operacion de sus procesos de produccion y comercializacion que, a

Su vez, se reviertan en la mejora de su competitividad y eficiencia.

Internet, que nacié como un espacio dedicado al aprendizaje y al esparcimiento,
se ha identificado como un medio para transformar de manera radical el comercio
mundial. Por lo que no seran las grandes empresas ni las mas fuertes las que
sobrevivan a los cambios en marcha; sino las que mejor se adapten a las nuevas
tecnologias. La capacidad del comercié electronico para congregar en un gran
mercado virtual a empresas y consumidores de todo el mundo marca una
importante contribucion en la historia econémica mundial, pero sus implicaciones
excederan por mucho los beneficios asociados con la comercializacion ampliada

de bienes y servicios.

Las virtudes de la revolucion en Internet han traido consigo diversas maneras de
hacer negocios electronicos a través de esta red de redes que esta distribuida en
todo el mundo. Es por ello, que las necesidades del cambio y las nuevas
tecnologias se unen para revolucionar la forma en que se llevan a cabo los
negocios. La competitividad en el &mbito mundial y las expectativas de los
consumidores, caracterizan en cierta forma, la manera en que las organizaciones
estan cambiando al modificar las estructuras antiguas de organizacion, y dejando
a un lado la brecha divisoria y selectiva entre suministradores, clientes,
proveedores, y entre las mismas areas internas. Es el comercio electronico lo que
hace posible estos cambios a escala mundial, no solo de manera externa, sino

haciendo mas flexibles las operaciones internas.
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Hoy en dia los procesos comerciales sobrepasan limites, y es de esta manera que
el comercio electronico nace como una nueva herramienta para los negocios que
provee de oportunidades a los empresarios, a las organizaciones e individuos, que
aprovechan hoy en dia, la rapidez con la que se pueden realizar las adquisiciones
de cualquier producto o servicio, y la posibilidad de acceder a los mismos sin que
la distancia, el tiempo y los costos lo limiten. De esta manera, el comercio
electronico permite tener acceso al mundo de la informacion, logrando

desaparecer distancias reales; para entrar a un espacio global.

El comercio electrénico ha permitido que consumidores de todo el mundo puedan
comprar bienes y servicios diversos, que van desde un seguro de vida o software,
hasta dulces o flores. No se tiene que viajar de tienda en tienda, haciéndose mas
facil la compra y la seleccion del articulo o de los servicios que mas se acomoden
a nuestras necesidades. El comercio electronico toma parte en un mercado, donde
quienes se ven involucrados en la transacciéon (consumidores, proveedores,
clientes. empresas, suministradores de tecnologia, gobiernos, etc.) puedan
satisfacer sus necesidades electronicamente, y puedan desenvolverse en un
medio de operaciones y de transacciones que van desde el contacto del cliente y

del proveedor inicial, hasta la compraventa electronica con el consumidor final.

Esta nueva modalidad de realizar negocios, se desenvuelve en un medio en el que
se han desarrollado sistemas de seguridad para garantizar la transferencia de
datos confidenciales (numeros de tarjetas de crédito, domicilio de la empresa,
gastos de la compra, costos, etc.). Son dos los tipos de tecnologias las que
garantizan la seguridad del comercio electronico, Secure Sockets Layer (SSL) y
Secure Electronic Transaction (SET). Ambas tecnologias encriptan (codifican) la

informacion de compra antes de ser enviada a través de Internet.
Cualquier transaccion financiera se realiza de la cuenta del proveedor o

suministrador del producto o servicio, a la cuenta del consumidor o cliente que lo

adquiere y viceversa. La transaccién se lleva a cabo automaticamente a través de
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entidades bancarias que intervienen para validar la informacion de las tarjetas de
crédito y los datos que intervienen en la compraventa. Nuevas y viejas firmas se
enfrentan hoy en dia, a un mundo complejo donde el poder computacional, los
procesos y las telecomunicaciones, implican nuevas oportunidades en los

negocios, asi como un cambio ante el paradigma del comercio actual.

La presencia en Internet de cualquier empresa, debe presentar la mejor cara
posible, ya que no se trata de un simple memorando o comunicado interno en
donde no hay la necesidad de tanta elegancia y estética. Sin embargo al publicar
cualquier pagina en Internet, tenemos que recordar que nuestra audiencia
potencial es de millones de personas y como es de todos conocidos: la primer
impresién jamas se olvida. En un medio tan equitativo como lo es Internet,
cualquiera puede tener acceso y publicar sus ideas, por lo tanto la pagina de un
nifio puede ser tan valida como la de una corporacién multimillonaria. Por lo tanto
un aspecto muy importante para darle credibilidad en Internet a la empresa que
publica su pagina es el aspecto visual asi como la estructura del sitio y el nombre
del dominio. El disefio grafico adecuado ademas de dar un aspecto estético
atractivo, tiene la funcion de ayudar a la navegacion del sitio, asi como a su uso.
Un diseiio grafico bien balanceado y planeado es un factor determinante para

invitar a las personas a volver a visitar el sitio en el futuro.

2.2 LA REVOLUCION DEL COMERCIO ELECTRONICO

América Latina se constituye en un muy importante mercado potencial para el

comercio electronico en sus diversas modalidades.

El comercio electrénico” es la relacién entre personas o empresas, basada en el
uso de sistemas de cémputo y tecnologia de telecomunicaciones, con el propésito

de llevar a cabo operaciones comerciales de bienes y servicios. Se refiere al uso

4 \/éase Comercio Electrénico en el Glosario
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de tecnologias de informacion (Internet, EDI, bases de datos, aplicaciones u otros)

para dar soporte a los procesos de negocios.

Existen tres formas basicas de hacer comercio electronico:

1. Consumidor-Empresa: Adquisicién de productos o servicios via Internet
(Shopping).

2. Empresa-Empresa: Intercambio comercial entre empresas (vendedora y
compradora), asi como el intercambio de informacién entre procesos
internos de proveedores, clientes y socios. Es la parte mas importante y
sustancial que da cuerpo a éstas transacciones tanto en volumen como en
valor.

3. Consumidor-Gobierno-Empresa: Involucra el pago de impuestos, de la

prestacion de servicios y licitaciones.

Ahora podriamos hablar de las diferencias que existen entre el comercio

electrénico y el comercio tradicional.

En el comercio electrénico se reproducen los mismos procesos que en el comercio
tradicional; la diferencia son los mecanismos y los medios por los que se accede al
bien o servicio. La cantidad de transacciones que se desarrollan detras del
proceso final de compraventa son mAas numerosas que las simples de

compraventa final, que son uno o dos (el pedido y el pago).

El comercio electrénico permite una relacion personalizada con los clientes, lo que
hace posible clasificar y conocer las preferencias y necesidades individuales, y asi
orientar el proceso de produccién. Sin embargo, es necesario mantener la ética de
las mejores practicas empresariales y cubrir la parte del abasto y la entrega. No es
s6lo una mejoria en los medios de transporte, es una concepcion de logistica para
satisfacer las necesidades del cliente; al final de cuentas el comercio electronico

es solamente un medio de comercializacion.
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Lo fundamental estriba en la estrategia empresarial de competitividad y eficiencia.
Esto significa el tener la infraestructura adecuada para mantener la satisfaccion
del cliente. En este sentido, empresas de mensajeria, por ejemplo, tienen una
labor de complemento logistico en las tareas del Comercio electrénico, al igual que
el sistema financiero o los proveedores de materias primas; una conjuncién de

esfuerzos sin la que no se podria hablar de un negocio de éxito.

En la parte que corresponde a la relacion de empresas con el gobierno estan las
licitaciones, en los que se puede mencionar para el caso de México el sistema de
informacion integral Compra-Net, que incorpora todos los requerimientos de
insumo y consumibles del Gobierno Federal y Estatal y que se ejecuta por medio
de Internet, lo que representa facilidades para los proveedores en tanto a
registros, bases de licitacion, caracteristicas de los productos y mas. Esta ha sido
para México, una nueva forma de hacer negocios, después de esto, el futuro es

impredecible®.

2.3 DEFINICION DE COMERCIO ELECTRONICO

El comercio electrénico via Internet es una nueva forma de hacer negocios que
esta adquiriendo un alto protagonismo entre las empresas, pero no tanto entre los
particulares, segun indican estudios recientes®, siendo su evolucién mucho mas
lenta de la prevista inicialmente. En cualquier caso, se esta consolidando, junto
con el correo electrénico y la busqueda de informacién por la WWW, como uno de

los grandes impulsores de Internet.

El consumidor medio todavia no esta del todo preparado para el comercio
electrénico ya que le falta cultura de comprador en linea. Algunas de las razones

gue no incitan a consumir electronicamente son:

5 www.tiendasurbanas.con/ecommerce
® www.idc.com/getdoc.jsp?
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Complejidad: Requiere poseer y saber usar una PC conectada a la red.

Conocimiento del proceso de navegacién por Internet: Es necesario
buscar para encontrar, a diferencia de los programas televisivos de
telecompra en los que se ofrece una seleccion de articulos que varian de

un dia para otro y el usuario simplemente se limita a pedir el que le agrada.

Compra fria: no hay contacto fisico con el producto a comprar.

Seguridad: Es un factor critico para el éxito del comercio electrénico, que
terminara consiguiéndose con la implantacion del protocolo SET
(Transaccién electronica segura). Los usuarios tardaran en confiar en este
sistema de seguridad e inicialmente emplearan las formas de pago que les

ofrezcan mas garantia, como es la de reembolso.

Por comercio electrénico se entiende toda actividad que se incluya en uno de los

cuatro apartados siguientes:

L Obtencién de informacién o promocién de un

producto en una pagina WEB.

Comercio Transaccion entre las partes.
Electronico
Realizacion del pago

| Entrega de la mercancia.

Con esta division es claro que la mayoria de los usuarios de Internet hacen uso
del correo electrénico en la primera de sus acepciones. Menos son los productos
que se encargan a través de la red, pero esto serd cada vez mas habitual y para
toda clase de productos y servicios, dado lo agresivo de los precios y condiciones
que se obtienen, y menos son los productos que se pagan a través de la red

debido a la mala imagen de la seguridad de los datos transmitidos por la red.
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El comercio por Internet no es algo tan simple como dar el nUmero de tarjeta de
crédito para realizar una compra, ya que eso no lo diferencia en absoluto de la
compra por teléfono o la teletienda. Es mas, en ese caso seria mas incomodo
pararse enfrente de la computadora que usar el teléfono, pues un simple catalogo
actualizado y una llamada, es mas sencillo y rapido que el encender y conectarse.

El comercio electrdnico es algo que va mas alla.
Definiciones que se pueden encontrar de comercio electronico:

EDI ( Electronic Data Interchange) Transferencia de datos entre diferentes
companfias utilizando redes como el Internet, entre los clientes y sus
proveedores, por medios electrOnicos, para realizar transacciones
comerciales o de negocio completas, en el momento y sin requerir
intervencién manual u otro tipo de contactos externos, ya sean personales,

telefénicos, postales o por fax.’

La Webopedia.®lo define como dirigir negocios en linea. Esto incluye, por
ejemplo, compra y venta de productos con efectivo digital y via intercambio
electronico de datos, EDI por sus siglas en ingles.

(J La enciclopedia encarta; dice que es el comercio de negocios
transaccionados con computadoras; negocios conducidos en linea,

especialmente pero no exclusivamente, a través del uso de efectivo digital.

Segln Alfonso Sanchez® ,consultor senior de comercio electronico de
Origin Spain, S.A. el comercio electronico consiste en la utilizacién de la

informatica y las telecomunicaciones para canalizar los flujos de

" Revista E.COMM # 7 Pég. 28
& www.webopedia.com
® www.marketingycomercio.com/numero3/ce.html
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informacion y las transacciones de negocios existentes entre una empresa
y sus interlocutores de negocios habituales ( clientes, proveedores,
entidades financiaras, transportistas etc..).

Para efectos de esta investigacion, se define comercio electronico como:

Sistema que permite y facilita que cualquier empresa pueda ofrecer
productos y/o servicios a todo tipo de consumidores, de tal forma que éstos
puedan adquirirlos, no importando distancias, y de una manera mas facil,

mas rapiday menos costosa.

El comercio electronico parte de las mismas bases que el comercio tradicional,
pero se sustenta en tecnologia informatica y de telecomunicaciones; esto le
permite romper con esquemas como el de intermediarios, largas travesias para
conocer o dar a conocer productos y/o servicios y, lo mas importante, reduce
costos cuando se trata de exportaciones y/o importaciones. Esta diferencia se

esquematiza mas notablemente en la siguiente tabla. 2.1.

TABLA 2.1 COMERCIO TRADICIONAL VS. COMERCIO ELECTRONICO

1.- El comprador detecta la necesidad de | 1.- El sistema informético de gestiobn de

reaprovisionar un producto, bien sea a
través de un sistema informatico que

gestiona su almacén o mediante inspeccion

del

necesidad de reaprovisionar material.

almaceén comprador detecta la

ocular.

2.-En funcion del producto a reaprovisionar | 2.- Mediante el uso de las redes de
se pueden solicitar ofertas a un panel de | telecomunicacion (pudiendo ser la red
proveedores o0, simplemente lanzar el |Internet una de ellas), el sistema

pedido al proveedor asociado a dicho

producto. Casi con toda seguridad, en
ambos

casos, se complementaran

informatico anterior enviaria un pedido
electrénico, sin papel, a la aplicacién de

gestion de pedidos de la empresa
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manualmente formularios de peticion de
oferta o de pedido en firme.

3.- Una vez superado el proceso interno de
autorizaciones y de realizacién de copias
para los diferentes departamentos de la
empresa, el formulario de pedido se
enviard al proveedor muy probablemente
por fax o, incluso, por correo ordinario.
Previamente a éste proceso, y en la
mayoria de los casos, en la empresa
compradora habra

se registrado

manualmente en alguna aplicacién
informatica (normalmente la de compras) el
pedido enviado.

4.- A la recepcion del pedido en la empresa
proveedora, éste habra de ser recogido,
leido e interpretado. El enviéo por fax,
probablemente, habra dificultado la lectura
de algunos datos importantes del pedido; la
llevar

clarificacion de los mismos suele

asociadas unas cuantas llamadas
telefénicas entre proveedor y comprador
para que ambos estén en sintonia.

5.- Una vez interpretado correctamente el
pedido en la empresa proveedora, habra
que introducir sus datos manualmente en el
sistema informatico de tratamiento de
pedidos y, casi seguro en los procesos de
En

introduccion manual del pedido, cabe la

facturacion y  contabilidad. la
posibilidad de que se hayan registrado

errébneamente los datos.

proveedora.

3.-
pedido

En dicha empresa proveedora, el

electrénico se integraria
directamente en el sistema informatico para
la recepcion de pedidos, sin necesidad de
intervencion humana. Desde dicho sistema,
también de forma automatica, podrian
lanzarse notificaciones electrénicas a los
procesos contables, de facturacion y de
de

también

almacén, ademas comunicar

telepaticamente al operador
logistico la informacion necesaria para el
transporte de la mercancia desde origen a

destino.

*Elaborado con informacion propia en base a datos de Internet de México
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El panorama no parece demasiado alentador. Todo el ejemplo resume
ineficiencias, uso de papel, teléfono y fax en grandes cantidades, propensiéon a
errores, pérdidas de tiempo que implican stocks mas grandes para el inventario.
Sin embargo la inmensa mayoria de las transacciones de negocios actuales
responden a este patron (aunque, por supuesto, ya existen bastantes
excepciones).

FIGURA 2.2 EL COMERCIO TRADICIONAL

- Registro de
| pedido
ﬁD Panel de |
> proveedores -
Comprador Proveedor =3
asociado con el
E o » producto
Clasificacién Y
4 | de pedidos ;
Entidad Financiera Transportistas
Orden de carga y/o
@ > envio
*Elaboracion propia
Comunicacion via fax Comunicacion via correo
Captura manual de datos Comunicacion via teléfono
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Figura 2.3 EI Comercio Electrénico
Transportistas
orden de carga y/o

envio.

(seses)

J! '3! Empresa
Comprador. Proveedora.
(seses) (seses)
| .y J 5
Conexion via Internet ==\ Sistema informéatico de gestion

* Elaboracién propia

Como se puede apreciar en las figuras 2.2 y 2.3, con la aplicacién de técnicas de
comercio electrénico se reducen tiempos drasticamente en todo el proceso;
también se reduce la posibilidad de errores, ineficiencias, etc. En definitiva, se

nota un cambio aumentado en la competitividad de la empresa.

2.4 COMERCIO ELECTRONICO Y LOS NEGOCIOS
ELECTRONICOS.

El comercio electrénico es un concepto de negocio, de cambios de procesos en
las organizaciones, de nuevas formas de abordar las relaciones comerciales entre

las empresas, y que, evidentemente, se sustenta sobre una base tecnoldgica para
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llevar a cabo su cometido; pues bien, Internet no es ni mas ni menos que eso; una

nueva plataforma técnica sobre la cual asentar los conceptos, los fundamentos y

la filosofia del comercio electrénico.

Tabla 2.4 El comercio electronico y el negocio electrénico

Sistema que abarca las transacciones
efectuadas electrénicamente a través
de

utilizando como medio de pago

redes (especialmente Internet)
el
dinero electronico. De acuerdo a los
agentes que intervienen en él, se le
suele dividir en; empresa a empresa
(en ingles * business-to-business” o
“B2C"),

("business-to-goverment” o “B2G”) vy

empresa a administracion

consumidor a administracion

(“Consumer-to-goverment” o “C2G”"):

Cualquier tipo de actividad empresarial
gue se efectia a través de Internet, no
sb6lo de compra y venta, sino también
servicio a los

dando clientes vy

colaborando con socios comerciales.®

*Elaboracién propia

Evidentemente las caracteristicas del Internet y de sus tecnologias asociadas han

causado un boom del comercio electronico, especialmente el asociado al

consumidor final (Business-to-consumer, o B2C); las capacidades multimedia de

las tecnologias asociadas a Internet y la facilidad de uso de las mismas permiten a

muchos negocios poder hacer llegar su oferta a millones de potenciales

10 pC World, Numero 8 julio del 2002 Pag. 56
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consumidores, quienes pueden navegar por la red, buscando y seleccionando los
productos o articulos que deseen adquirir de entre los cada vez mas frecuentes
centros virtuales de compra. Quiza éste sea el gran valor que Internet ha aportado
al comercio electronico; ser el verdadero motor para su popularizacion y

aceptacion global.

Aunque Internet ha desarrollado el concepto de comercio electronico B2C, seria
injusto olvidarnos de la otra gran vertiente: la de la empresa a empresa (business-
to- business), la de las transacciones comerciales entre organizaciones. Y mas
que injusticia, estariamos cometiendo un error estratégico, puesto que todas las
predicciones y vaticinios de fuentes tan solventes como Garther Group, Nielsen o
Forrester, pronostican que el verdadero boom del comercio electronico seré el

asociado al B2B; cosa que ya esta ocurriendo.

Todos los prondsticos apuntan a que el comercio electrénico sera la estrategia
clave para que las empresas mantengan o aumenten su competitividad en los

mercados globales.

Se podria incluso afirmar que, en muchos casos, el comercio electrénico sera la
forma mediante el cual las empresas se relacionen comercialmente entre si y con
los consumidores finales. En este contexto, Internet juega y jugara un papel clave
y fundamental, puesto que se erigira en la plataforma técnica por excelencia para
el comercio electrénico; compra de productos en un Web de Internet con

posibilidad de pago en tiempo real.

2.5 EL CONCEPTO DE E-BUSINESS.

Es el proceso que estan utilizando las empresas para hacer negocio usando
redes. Ocurre cuando se conectan los sistemas informaticos de una compaiiia a

sus clientes, empleados, distribuidores o proveedores, y todos se entrelazan a
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través del Internet, intranet o extranets.!’ Para que una empresa empiece a

desarrollarse como parte del e-business necesita aplicar tres pasos:

1. EIl correo electrénico, que conecta a las personas y asi consigue que las
comunicaciones sean mas rapidas y fluidas.

2. Utiliza el Internet para conseguir que los diferentes departamentos de una
empresa trabajen en equipo y compartan los recursos.

3. Utiliza una Intranet, o sea, una red privada que permita a su empresa crear

un entorno de colaboracion, sin dedicar una gran inversion.

Las empresas son las que realmente compran en Internet y son las que estan
aprovechando ampliamente sus ventajas (véase tabla2.4). La red se esta
convirtiendo en una herramienta muy importante en las compras corporativas. El
consumidor todavia se enfrenta a problemas cuando trata de comprar en linea,
puesto que sigue preocupado por el nimero de la tarjeta de crédito, asi como por

el uso que se pueda hacerse de su informacion personal.

Tabla. 2.5 ventajas del e-business

1.-Bajo riesgo de inversion en el

comercio electronico.

Ventajas que obtienen las empresas del | 2.- Costos reducidos en comparacion
e-business con otros medios.

3.-Actualizacion  inmediata de la

informacion sobre los productos y

servicios de la empresa.

4.-Acceso a un mercado potencial.

5.-Presencia las 24 horas, los 7 dias de

business la semana.

11 pC World, numero 7 Julio 2000
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6.- Nuevas oportunidades de negocio
7.-Posibilidad de hacer estudio de

mercado.

*Elaboracién propia

Convertirse en un negocio electrénico o negocio virtual** como algunos autores lo
denominan, implica replantear la organizacion grande o pequefia para determinar
la forma en que la tecnologia puede hacer la diferencia. Un negocio electrénico
debe tener la voluntad y el deseo de permitir que la tecnologia mejore cada

aspecto del proceso de negocios.

Este mejoramiento continuo y la capacidad de adaptarse es la parte que hace que
un negocio electronico sea tan poderoso y aun asi tan atemorizante. Las
compafiias estan transformando la forma en que se realizan los negocios, lo
saben y es por eso que con frecuencia revisan las estrategias, las técnicas y las

herramientas a la luz de la nueva tecnologia.

Debido a que los negocios son de diferentes formas y tamafos, no existe un solo
conjunto de tecnologias que sea adecuado para todos los negocios electrénicos,
pero al final, casi todos los negocios se reducen a las relaciones comerciales. Y
eso es de lo que se trata realmente un comercio electrénico; utiliza la tecnologia

para crear mejores relaciones con los clientes, los proveedores y los empleados.*?

Los componentes de hardware y software son vitales para un o6ptimo
funcionamiento de los negocios electronicos en cualquier compafiia. Cada dia que
avanza la expansion de los negocios electrénicos para la captacion de mas
clientes y el incremento de la lealtad de los mismos, su alta disponibilidad se

vuelve mas indispensable para generar mas confianza.**

12 \/éase Siegel David; “ La Empresa del Futuro, hoy,” Satisfaga de una vez las necesidades futuras de sus
clientes, McGraw Hill, México 2003, Pag. 34-56

3 pC Magazine en espafiol No 8 Agosto 2002

“ Red No 118 Julio 2004 Pég. 56
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2.5.1 PRINCIPIOS ESTRATEGICOS DEL E-BUSINESS.

Para entender adecuadamente la forma en que se integra el e-business, debemos
tomar en cuenta cinco puntos, que coincidentemente comienzan con C y que al
ser de suma importancia para el cierre de operaciones en Internet, se han

denominado como las 5C’s del e-business.*®

CONTENIDO: este fue el comienzo de muchos de los grandes sitios.
Armados de poderosos buscadores, estas empresas facilitaban a su
audiencia noticias, reportajes, editoriales, etc. Con el tiempo esta
informacion se fue afinando a gustos especificos; hordscopos, alarmas de

negocios, finanzas, chats, boletines con temas definidos etc.;

A partir de esto, aparecen los portales verticales donde el contenido tiende a ser

mas homogéneo. Algunos ejemplos son. www.aprendiendo.com para nifios;

www.todamujer.com para mujeres hispanas y www.celebrando.com para novias.

Los portales de comunidad también pueden caer en esta categoria.

Hoy dia los inversionistas empiezan a cuestionar los modelos de negocios
basados 100% en contenido. Una cifra del 2002 al 2004, la inversion de Venture
Capital en compafiias de comercio electronico brincé de 400 millones de ddlares a
4 billones de dolares, mientras que la inversidon en empresas de contenido crecio
de 450 millones a solo 1.6 billones de dolares. Un buen contenido es requisito

para poder estar en el juego. Pero este es sd6lo el comienzo.

CONTEXTO: Se pueden entender varias cosas alrededor de esta idea,

entre las mas relevantes:

1. Que se siente estar en el sitio.

15 www.gestiopolis.com/canales/demarketing
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Es facil, amistoso y sobre todo rapido.

Se puede regresar al home desde cualquier parte de la pagina.

Tiene la habilidad de recordar al usuario especifico, o lo identifica y
personaliza, o lo trata como a un desconocido.

Lo obliga a registrarse antes que nada o lo deja explorar.

El disefio corresponde a la personalidad del sitio.

Cuando el usuario termina la sesion; se siente a gusto.

© N o o

Liberé ansiedad, o recogiéo mas en la interaccion.

Internet es el foro donde la soberania esta en su maxima expresion. Un clic nos

mete mas adentro, pero también un clic nos saca.

COMUNIDAD: Esta es la palabra del medio. Si se tiene una comunidad
leal, que circule constantemente por el sitio, y que sea numerosa, segun su

enfoque horizontal o vertical, entonces éste sitio tiene potencial.

Con la proliferacion de paginas Web en sus mdltiples formas, es cada vez mas
dificil tener audiencias recurrentes y garantizar un trafico; esto tiene un gran valor.
Una comunidad sirve poco si no se le saca provecho. Aunque la ventana de
publicidad es una fuente importante de ingresos, se antoja insuficiente para que un
negocio opere y saque utilidades. Y conforme crezca la oferta de sitios, el precio y
los margenes tendran que bajar. Aparte del contenido y el contexto, se tiene que

tener el trafico recurrente.

COMERCIO: Al final del dia un negocio, de la vieja 0 nueva economia,
tiene que generar flujo y utilidades. Como lo mencionamos, la comunidad

financiera empieza a inquietarse.
¢Pero como se le va a sacar jugo a la comunidad? la l6gica esta a favor de que si

se conoce bien a la comunidad, y mejor aun, al individuo, entonces el comercio

deberd ser una consecuencia casi natural. Internet tiene la ventaja de que de
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inmediato recoge retroalimentacion del mercado. En la interactividad esta la
informacion precisa para que un mercadologé calificado rodee al prospecto con
ofertas relevantes y de interés. Una comunidad es tan buena como el negocio que

hace con ella; de manera directa o indirecta.

[0 COLABORACION: No se puede tener éxito si no existe un esfuerzo
consciente por asociarse con alguien que complemente la oferta de valor.
Por ejemplo yahoo!, concentra informacion y fotografias de Reuters, la
agencia de noticias, Kmart a su vez se asocio con Yahoo! Para crear
Bluelight, Walmart con Accel, y Accel a su vez con American on line;

Starmedia con Léreal para crear cadamujer.com

En México el portal surgido de la asociacion de las empresas Telmex y Microsoft
en la segunda mitad de la década de los 90°s, conocido como T1msn, es un claro
ejemplo del manejo de colaboracién entre diversas empresas para ofrecer

multiples servicios a sus usuarios.

2.5.2 RECONVERSION DE UN NEGOCIO TRADICIONAL
AL E-BUSINESS.

Las empresas tradicionales deben reconvertirse y modificar su imagen para captar
la atencion de los inversionistas y clientes. Esto implica cambios muy profundos
dentro de una organizacion, pero los beneficios valen la pena. Como se ha
comentado continuamente, se vive un momento trascendente en la historia y se
esta ante la presencia de una evolucion en la forma de hacer negocios. Las
empresas se transforman rapidamente en lo que los expertos de la red llaman
empresas.com; ampliando su oferta y buscando consolidar su presencia en los

mercados mundiales.

Un ejemplo. Los gigantes de la economia tradicional, las entidades bancarias, han

transformado sus operaciones permitiendo a sus clientes realizar las operaciones
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mas comunes en linea, ahorrando por esta via enormes costos respecto a una
oficina tradicional. Esto lleva a la interrogante, ¢qué debe hacer un empresario
para trasladar o crear su empresa en la red?. Para resolver esta duda, se propone

el cumplimiento de 3 puntos que son:

1. Tener presencia en Internet: Adoptar un buen dominio, con un buen
disefio y una buena estrategia de marketing especializada en la red, que se

adecue a la imagen de la empresa.

2. Aprender el funcionamiento de la red: adaptarla a la empresa para

responder eficazmente en la red cuando sea necesario.

3. Crear marca en la red: darse a conocer y crear habitos de recuerdo de
donde esta situada en Internet, que ofrece y porque el visitante debe acudir

a nosotros y no a la competencia.

Afianzar el negocio es el primer paso, si no vendemos inmediatamente, confiemos
en las oportunidades que nos brinda a corto plazo, con la distancia, paciencia y
preparacion, se estara preparando para el gran reto que ofrece Internet.'® Ademas
de estos tres puntos, los negocios tienen gran oportunidad de sobrevivir y crecer si

se cumplen con las reglas que se indican en la tabla 2.5. Las diez reglas del e-

business.
LAS DIEZ REGLAS DEL E-BUSINESS.
Las soluciones de negocios mas
1.-Cuestiones de relaciones. importantes ayudan a mejorar las

relaciones con los clientes, los

proveedores y los empleados.

18 \www.tiendasurbanas.com

=45 -



Las empresas a través de un Web site

AN

2.-Cuestiones de tamano.

3.- Cuestiones de velocidad.

4.- Cuestiones de integracion.

5.- Cuestiones de tecnologia.

6.- Cuestiones de socios.

7.- Cuestiones de tiempo de trabajo.

8.- Cuestiones de seguridad

Las compafias grandes son las
ganadoras en la red. Las pequeias y
con nichos especificos también pueden

serlo, pero estar en medio es dificil.

Una solucién rapida es mas importante
que encontrar la solucién perfecta. La
clave es adquirir una solucion que

funcione.

La solucion ideal para negocios
electronicos funciona en todo el

negocio y no solo en un departamento.

Los sistemas existentes son
importantes pero no deje que dicten su

futuro.

Cuando selecciones una solucion para
Su negocio electrénico, querra un socio
en el que pueda confiar para

conservarlo.

A nadie le importa qué tan bueno pueda
haber sido su sistema siempre vy

cuando haya funcionado.

Debe asegurarse de que su informacion

privada siga siendo privada.
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Escuche con cuidado a sus clientes y
9.- Cuestiones de flexibilidad proveedores, con el fin de estar

preparado para los cambios.

Aunque las ventas al menudeo
incrementan las  ganancias, los
10.- Cuestiones generales. negocios entre empresas pueden
reducir los costos. Se busca mayor
beneficio 6 mayores reducciones de

problemas.

*Fuente PC Magazine.

2.6 MEXICO Y EL COMERCIO ELECTRONICO: UN RETO

Desde 1999, la Comision Federal de Telecomunicaciones publica en la seccion de
estadistica de su pagina de Internet, las cifras estimadas de usuarios de Internet
en México, las cuales son proporcionadas anualmente por SELECT, reconocido
analista independiente, especializado en estudios de mercado sobre el sector de
telecomunicaciones y de tecnologias de la informacion. Hasta 2004, la

metodologia utilizada por SELECT consideraba las siguientes variables.

Base instalada de computadoras personales. Se calcula con informacion
proporcionada por los fabricantes y se validaba con encuestas entre los

usuarios.

(L) Numero de cuentas de acceso a Internet en Pc’s existentes. Se
estimaba con datos proporcionados por los prestadores de acceso a
Internet (ISPs) a nivel nacional y se validaba a través de las cifras de
ingresos por concepto de acceso, via modem o mediante enlaces

dedicados.
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Numero de usuarios o subcuentas asociadas a cada cuenta de acceso
para obtener un promedio de usuarios por cuenta activada. Esta cifra
se ajustaba con base en el niumero de usuarios que tenian mas de una

cuenta de acceso.

[ Perfil de los usuarios. Mediante una encuesta en linea disponible en
diversas direcciones Web, se obtenian indicadores de uso, demografia y

comercio.

En 2004 SELECT detectd que esta metodologia no consideraba a los usuarios de
Internet que tienen acceso desde sitios publicos, empresas e instituciones que
contratan el servicio mediante enlaces dedicados y que constituyen un universo

muy importante y creciente de usuarios.

Este universo esta constituido por usuarios que acuden a los cibercafés, o que en
sus lugares de trabajo y estudio acceden a Internet mediante una computadora
que no es de su propiedad. El crecimiento de este segmento ha aumentado
significativamente debido a que el acceso a Internet ha venido cobrando mayor

auge en los ultimos 3 afios.

2.7 COMPONENTES DE UNA SOLUCION DE COMERCIO
ELECTRONICO.

Existen cuatro componentes basicos en este esquema:

(1 Cartera Virtual: Este software permite a los tarjetahabientes realizar
compras seguras a través de Internet conectandose directamente con el
software SET del comercio. La cartera virtual almacena los certificados

digitales y permite administrar las compras electrénicas.
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Software del comercio: Este software incluye la tecnologia necesaria para
comunicarse con la méaxima seguridad con el tarjetahabiente, asi como con
el banco que afilia al establecimiento. Este software también incluye la
autentificacion de las entidades previa a realizar la transaccion. El
certificado del comercio incluye informacion referente al comercio y a su

relacion con el banco adquirente.

Software del banco (servidor de pagos): Este software se instala en el
banco, y esta encargado de des-encriptar el mensaje proveniente del
comercio, y de procesar la transaccion bajo los esquemas tradicionales de
solicitud de autorizacién. Este software sélo procesa transacciones de los
comercios afiliados a dicho banco.

Autoridad Certificadora: Los bancos miembros de visa utilizan los
servicios de dicha autoridad confiada por todos los participantes para
registrar tanto a los comercios como a los tarjetahabientes en el servicio de
SET. Esta entidad esta encargada de emitir los certificados digitales para
comercios y consumidores. Los certificados incluyen una firma digital tanto

del banco emisor del certificado como del de visa.

eBusiness
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3.1 LOS NEGOCIOS EN LA RED.

El Internet con toda la atencion que ha captado, ha llevado a numerosos
empresarios a incursionar en la red, sin hacer un analisis adecuado de sus
posibilidades reales ni de las ventajas competitivas que poseen al incursionar en
un medio eminentemente global. Hacer esto desde mi punto de vista equivale a un
error fundamental. Sin embargo, también existe un grupo muy numeroso de
empresarios que estan intentando conocer lo que la red les puede ofrecer,
aprendiendo como sacar el mayor provecho de este medio.

Una de las preguntas mas frecuentes con las que me he encontrado a lo largo de
los ultimos 2 afios, es la importancia de Internet en el desarrollo de nuevos
paradigmas en la forma de hacer negocios: ¢realmente la red va a cambiar la
forma en que se conducen los negocios? ¢Estamos frente a una revolucion

informatica con implicaciones tan profundas como las de la Revolucion Industrial?.

Internet esta originando un cambio en los habitos de compra. La red ha permitido
la creacion de tiendas virtuales en las que se puede consultar y comprar las 24
horas del dia, sin esperar y sin necesidad de desplazarse al comercio fisico.
Actualmente no basta con que una empresa exista en el mundo real, sino que
ahora también tiene que existir en Internet, ya que el potencial que ofrece la red es

inmenso para las empresas.

Situar un negocio en Internet es una decision importante que requiere una
planificacion metddica. Hay que estar, pero como he dicho no de cualquier
manera. La tienda o comercio virtual debe integrarse en un nuevo medio como es
Internet, con otras reglas y caracteristicas. S6lo unas pocas empresas aprovechan
al maximo todo el potencial que les ofrece Internet. Otras, la mayoria se limitan a

estar y otras ni siquiera estan.
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3.2 CONSTRUYENDO LA LEALTAD DEL COMPRADOR.

Es mas facil conseguir que un cliente regrese a adquirir un nuevo producto para
comprar. Retenga a los usuarios que se inclinen por el sitio. Entregue los
productos a tiempo, después de enganchar a los usuarios para hacer una compra,
es tiempo para entregar el bien o servicio. Asegurese de que los clientes reciben
los articulos que pidieron como fue descrito y a tiempo. Y si un articulo pasa a ser
un pedido retrasado, se debe informar a los clientes sobre que paso en ese
proceso y cuando pueden esperar la entrega. Esto parece demasiado sencillo,
pero es un gran obstaculo que ha hecho tropezar a varias compariias de comercio

electrénico.

Invitelos a regresar, cuando alguien hace una compra en el sitio, se ha
completado uno de los desafios mas dificiles en la industria; convertir a un
navegador en un comprador. Esto genera informacién que debe almacenarse en
base de datos que a la larga permiten conocer mejor al cliente/usuario. El
siguiente paso es convertir a los usuarios en consumidores fieles que repitan las
compras. Se pueden utilizar dos técnicas para lograr esto: programas incentivos y

simplificando la clasificacion para los clientes existentes.

3.3 EL CONSUMIDOR EN LINEA.

En general, la poblacion de Internet es mas joven, disfruta de una mejor posicion
econdmica, esta mejor instruida y es mas masculina en nimero que la poblacién
general. Sin embargo, a medida que aumenta el nUmero de personas gue usa
Internet, la poblacion del ciberespacio se esta volviendo mas normal y diversa. Los
usuarios tienen 40 afios o0 mas y usan el Internet para efectuar inversiones y otras
actividades mas serias. Los usuarios de Internet en general dan mas valor a la
informacion y tienden a responder de forma negativa a mensajes que sdélo buscan

vender. Ellos deciden qué informacion de marketing recibiran acerca de qué
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productos y servicios y en qué condiciones. En el marketing en linea, el

consumidor, no el mercadologd, autoriza y controla la interaccion.

Las maquinas de busqueda de Internet, como Yahoo, Infoseek y Excite,
proporcionan a los consumidores acceso a fuentes de informacion variada, lo que
les convierte en compradores mejor informados y con mas amplio criterio. Los
compradores han adquirido las siguientes capacidades en el nuevo régimen de

abundancia de informacion.

[ Pueden obtener informacién objetiva acerca de varias marcas, que
incluyen costos, precios, caracteristicas y calidad, sin depender del

fabricante o de los detallistas.

Pueden iniciar solicitudes para recibir publicidad e informacién de los

fabricantes.
Pueden disefar las ofertas que quieren.

Pueden usar agentes de software para buscar y solicitar ofertas de varios

vendedores.

Estas nuevas capacidades de los compradores implican que el proceso de
intercambio en la era de la informacion ahora es iniciado por el cliente, de quien
depende el control. Las empresas y sus representantes se mantienen a distancia
hasta que los clientes los invitan a participar en el intercambio. Incluso después de
que las empresas entran en el proceso de intercambio, los clientes definen las
reglas del juego, y se aislan con la ayuda de agentes e intermediarios. Los clientes
definen qué informacion necesitan, qué ofertas les interesan, y qué precios estan
dispuestos a pagar. En muchos sentidos, este marketing iniciado y controlado por

los clientes invierte por completo las practicas de marketing tradicional.
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3.3.1 HABITOS DEL CONSUMIDOR EN LIiNEA.Y

El estudio sobre habitos de consumo del usuario de Internet ha sido realizado por
AMIPCI; entre los meses de Febrero y Abril de 2005, empleando para tal fin la
informacion almacenada en la base de datos de la empresa, y con informacién

suministrada por los propios suscriptores de Terra.

El total de encuestados para la elaboracion de este estudio es de 50.886 usuarios
terra. El grueso de la encuesta realizada por Terral a sus suscriptores y, en
definitiva, el punto clave del estudio, se centra en los habitos y las frecuencias de
consumo del cibernauta tanto mediante las técnicas tradicionales (tiendas fisicas),
como a través de Internet. Sobre esto ultimo, el estudio refleja cémo, de los 50.886
usuarios que participaron en la encuesta, un 62,77% (31.943 usuarios) reconoce
no haber comprado nunca a través de la Red, mientras que un 37,23% (18.943
usuarios) afirma haber adquirido, en alguna ocasion, un articulo o servicio a través

de Internet.

Compra por Internet y por catalogo

B No compra a distancia 46,09%
Compra por Internet y catélogo 23 64%
B Compra sdlo por catalogo 16 68%

B Compra salo por Internet 13 59%

En cuanto a sexos, un 59,92% (21.202) de los suscriptores masculinos que
respondieron a la encuesta afirma no emplear la Red para realizar sus compras,
mientras que un 40,08% (14.179) afirma lo contrario. En el caso de las
suscriptoras femeninas, un 69,27% (10.741) asegura no realizar sus compras a

través de la Red. Un 30,73% (4.764), por el contrario, si afirma haber comprado

7 Informacién proporcionada del Resumen Ejecutivo de TERRA y AMIPCI
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alguna vez por Internet. Fijandose en la relacibn entre compra por Internet y
compra por catalogo, en el sentido de compra a distancia, el estudio también
aporta resultados, con el fin de poder ofrecer datos sobre el grado de confianza

que el usuario de Internet deposita en cada uno de estos dos soportes.

De esta forma, un 16,68% de los encuestados asegura comprar por catalogo y no
por Internet, un 13,59% de los encuestados prefiere comprar por Internet y no por
catalogo, un 23,64% de los encuestados compra tanto por Internet como por
catalogo vy, finalmente, un 46,09% de los usuarios encuestados no compra a

distancia (ni por catalogo ni por Internet).

3.3.2 ASPECTOS SOCIODEMOGRAFICOS DEL
CONSUMIDOR EN LINEA.

Atendiendo a los aspectos sociodemograficos de los encuestados, el Estudio
sobre habitos de consumo del usuario de Internet ofrece diversos resultados en
relacion con factores como el sexo, la edad, su estado civil, el sector profesional
en el que trabaja...etc. De los 50.886 suscriptores que han participado en la
encuesta, 35.381 son hombres (el 69,53%), mientras que el 15.505 (el 30,47%)

son mujeres.

Al analizar su estado civil, el estudio refleja que, del total de los encuestados, un
60,03% son solteros, un 25,10% estan casados, un 5,45% conviven con su pareja,
el 3,36% son separados, el 3,31% son divorciados y un 2,75% son viudos. En

cuanto al comportamiento de compra por Internet de cada uno de estos grupos:

De los 1.684 divorciados, un 42,58% realiza compras por Internet.

De los 12.772 usuarios casados, un 41,22% compra a través de la Red.

De los 2.773 usuarios que conviven con su pareja, un 41,04% compra a
través de Internet.

De los 1.399 viudos, un 40,53% emplea la Red para realizar sus compras.
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De los 1.709 separados, un 40,49% compran a través de Internet.
Y finalmente, de los 30.549 solteros encuestados por Terra, un 34,58% ha

comprado en alguna ocasién por Internet.

Usuarios encuestados que compran por Internet, segin su estado civil

45,00%

B Casados gue compran

40,00% 41,22%
40.49% B Conviviendo con pareja
35,00% que compran 41,04%
Divorciados gue com-
30,00% pran 42 58%
ey Separados que com-
pran 40,49%

B Solteros que compran

34,58%

B Viudos gque compran
40, 53%

20,00%

15,00%

10.00%

5,00%

0,00%

La edad del usuario de Internet es otro de los puntos analizados en el informe. Asi,
éste revela que el grupo de los suscriptores que tienen entre 26 y 40 afios (un total
de 17.366 usuarios, un 34,13% del total de suscriptores) es el mas numeroso.
Tras ellos, los jévenes con edades comprendidas entre los 18 y 25 afios formarian
el segundo grupo con mas participacién en la encuesta de Terra (un total de
15.545 usuarios, un 30,55% del total de los suscriptores).

El grupo de edad comprendido entre los 36 y 50 afios ocuparia el tercer puesto
(con un total de 11.379 usuarios, un 22,36% del total de los encuestados), seguido
de los menores de 18 afios (un total de 4.061 encuestados, un 7,98% del total de
los suscriptores) y, en ultimo lugar, los mayores de 50 afios (2.535 encuestados,
un 4.98% del total de los suscriptores). Si diferenciamos entre el total de
encuestados masculinos y el total de encuestadas femeninas, el informe también

aporta nuevos datos. De esta forma, tendriamos lo siguiente:

Del total de usuarios masculinos encuestados para el informe, un 7,69%
tiene menos de 18 afos, un 28,17% tiene entre 18 y 25 afios, un 33,68%
tiene entre 26 y 35 afos, un 24,51% tiene entre 36 y 50 afios y, por ultimo,

un 5,95% tiene mas de 50 anos.

-56 -



Las empresas a través de un Web site AN

Del total de usuarias femeninas encuestadas para el informe, un 8,65%
tiene menos de 18 afos, un 35,98% tiene entre 18 y 25 afios, un 35,14%
tiene entre 26 y 35 afnos, un 17,46% tiene entre 36 y 50 afios y, finalmente,

un 2,77% tiene mas de 50 anos.

Mujeres encuestadas que compran por Internet, segin su edad

40,00%

B Mujeres mencres de 18
afios 22 52%

B Mujeres entre 18 v 25
afios 25,36%

B Mujeres entre 26 y 35
afios 36,14%
Mujeres entre 36 y 50
afios 34,90%

B Mujeres mayores de 50
afios 31,00%

35,00%

30,00%

25,00%

20,00%

15,00%

10,00%

5,00%

0,00% L

3.3.3 LOS CONOCIMIENTOS DEL CONSUMIDOR COMO
INTERNAUTA.

El comportamiento del consumidor como internauta es otro de los puntos clave en
el estudio sobre habitos de consumo del usuario de Internet. Este consigue reflejar
datos sobre los habitos del consumidor atendiendo a diferentes factores, como el
conocimiento que el usuario tiene del medio (Internet), el tipo de conexién con el
gue cuenta, el lugar desde el que se conecta habitualmente a Internet y la
frecuencia con la que realiza dicha conexion. En lo que se refiere a los
conocimientos sobre Internet, un 26,91% del total de los encuestados asegura
contar con unos conocimientos altos, un 19,55 % reconoce tener un conocimiento
bajo de la Red y el 53,54% restante, mas de la mitad de los encuestados, afirma
contar con conocimientos medios acerca de Internet. En cuanto a los porcentajes
de compra por Internet mas elevados, en relacion con los conocimientos sobre el

medio, el estudio demuestra lo siguiente:
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De los 13.692 usuarios que afirman tener unos conocimientos altos sobre
Internet, un 52,04% ha realizado compras por Internet en alguna ocasion,
mientras un 47,96% de los mismos asegura no comprar a través de la Red.

De los 9.950 de los usuarios con conocimientos bajos de Internet, un
20,26% asegura comprar a través de Internet, mientras un 79,74% afirma
no hacerlo.

Por altimo, de los 27.244 usuarios encuestados cuyos conocimientos sobre
la Red son medios, un 35,97% compran a través de la Internet, mientras el

64,03% restante asegura no emplear este medio para realizar sus compras.

Asi, tenemos que los usuarios con conocimientos mas altos cuentan con un mayor
porcentaje de compra por Internet, seguidos de los usuarios con conocimientos
medios y, en ultimo lugar, los usuarios con conocimientos bajos de Internet. De
todos los resultados obtenidos sobre el conocimiento acerca de Internet de los
usuarios, se puede desprender la idea de que una mejor y mayor educacion sobre
Internet ayudaria a que el usuario de Internet se sintiera mas atraido por el

comercio electronico y menos temeroso a la hora de emplearlo.

Nivel de conocimientos sobre Internet de los encuestados

B Conocimientos medios de Internet 52 54%
B Conocimientos gltos de Internet 26 91%

B Conocimientos bajos de Internet 19 55%

3.3.4 TIPO DE CONEXION DEL CONSUMIDOR EN LINEA.

La muestra de usuarios encuestados también ofrece datos acerca del tipo de

conexion a Internet que estos emplean habitualmente. Asi, un 15,58% de los
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encuestados cuenta con ADSL'®, un 15,58% emplea cable, un 40,61% se conecta
a través de médem, un 5,33% cuenta con RDSI*® y un restante 8,48% No sabe /
No tiene conexién habitual a Internet. Al analizar el comportamiento de compra del

usuario segun el tipo de conexion, tenemos lo siguiente:

De los 20.358 usuarios que se conectan mediante ADSL, un 42,55% de
ellos realiza compras a través de la Red, mientras un 57,45% afirma no
hacerlo.

De los 7.927 encuestados que emplean el cable para conectarse a la Red,
un 42,92% ha comprado en alguna ocasion por Internet, y un 57,08% no
emplea la Red para hacer sus compras.

De los 15.574 usuarios que se conectan mediante médem, un 31,28%
compra a través de Internet, mientras un 68,72% no lo hace.

De los 4.315 usuarios que no saben con qué tipo de conexién cuentan o
bien no tienen conexion, un 14,07% ha comprado en alguna ocasion por
Internet, mientras un 85,93% no lo ha hecho nunca.

Por ultimo, de los 2.712 usuarios que se conectan mediante RDSI, un
51,59% ha realizado compras por Internet, mientras un 48,41% no compra

a través de la Red.

Asi, de estos datos se desprende el hecho de que el grupo de internautas que se
conecta a través de linea RDSI cuenta con un porcentaje de usuarios que
compran en Internet mayor que el del resto de las conexiones, cuyo porcentaje de
usuarios que compran por Internet es menor que el de los que no compran.
Ademas, este mismo grupo también es el que cuenta con un porcentaje de
usuarios que compran por Internet bastante mas elevado que el del resto de los
grupos. En esto influye, sin duda, el perfil del usuario que se conecta a la Red a

través de RDSI, un perfil mas profesional, un usuario mas familiarizado con

18 Banda Ancha

¥ Red Digital de Servicios Integrados; Tecnologia que combina servicios de voz y datos digitales a través de
la red en un solo medio, haciendo posible ofrecer a los clientes servicios digitales de datos asi como
conexiones de voz a través de un sélo cable.
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Internet y, por lo tanto, con menos temor a la hora de realizar compras a través de
la Red, a proporcionar sus datos bancarios online, su nimero de cuenta, de
tarjetas de crédito.

Por otra parte, sefalar también que la linea RDSI suele ser una alternativa en
aguellos lugares donde no es posible instalar una ADSL, normalmente, lugares
alejados de nucleos urbanos donde, en muchas ocasiones, la compra a distancia
es una buena opcion para adquirir determinados productos. Por estas razones, a
un usuario medio de RDSI la compra online le supone mas ventajas que a otros

usuarios de Internet, al tiempo que muestra menos temor y desconfianza.

Tipo de conexion habitual de los encuestados

B ADSL 40%
B No sabe |/ No tiene 8 48%
B RDSI 533%

MODEM 30 61%

CABLE 15.58%

Usuarios que compran por Internet, segun el tipo de conexion habitual

60,00%

B ADSL 42 55%

50,00% "
H Cable 42 92%

e B MODEM 21 28%

30,00% RDSI 51,58%

20, 00% i
,00% B No saben / No tienen

conexion 14 07%
10,00%

0,00%
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3.3.5 DESDE DONDE SE CONECTA EL USUARIO.

El lugar desde donde se conecta habitualmente el usuario también ha sido un
aspecto interesante de analizar por el estudio de habitos de consumo del usuario
de Internet que ha intentado esclarecer cual es el lugar mas frecuente de conexion
del internauta, asi como su relacién directa con la compra online, entre otros
factores. De esta forma, del total de usuarios encuestados (50.886), un 59,56%
(30.305 usuarios), el mayor porcentaje, se conecta a la Red desde su domicilio.
Tras ellos, un 16,14% (8.214 usuarios) de los encuestados por Terra se conecta
habitualmente a Internet tanto desde su domicilio como desde el trabajo o centro
de estudios. Un 13,94% (7.096 usuarios) de los encuestados se conecta a Internet
s6lo desde el trabajo o centro de estudios, mientras un 6,57% (3.343 usuarios) lo
hace desde un cibercafé y el 3,79% (1.928 usuarios) restante de los encuestados

se conecta a la Red mediante el ordenador de un amigo o colega.

Lugar habitual de conexién a Internet de los encuestados

B Casa 59.56%
B Ordenador de un amigo o colega 3, 79%

B Cibercafé 6 57%

Tanto desde casa como desde el trabajo o
centro de estudios 18 14%

Desde el trabajo o centro de
estudios 13 54%

Usuarios que compran por Internet, segin el lugar desde el que se conectan habitualmente

B0,00% PR
B Casa 3473%

50,009 85.43% i £t
s B Cibercafé 17,95%

e B Trabajo o centro de
estudios 41 36%
30,00%
Tanto desde casa como
desde trabajo o
centro de estudios
65, 43%

B Ordenador de un amigo
17, 12%

20,005

10,00%

0,00%
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3.3.6 FRECUENCIA DE CONEXION DEL USUARIO.

La muestra también aporta datos sobre la frecuencia con la que el usuario se
conecta a la Red. Asi, los resultados que se desprenden de dicho andlisis se

resumen en lo siguiente:

Del total de los usuarios encuestados por Terra, un 42,41% (21.581
usuarios), el mayor porcentaje, asegura conectarse a Internet a diario,
durante varias horas.

Un 15,74% (8.008) de los usuarios encuestados para el informe reconoce
conectarse casi todos los dias.

Esporadicamente se conecta a Internet un 9,02% del total de los
suscriptores (4.589 usuarios).

Un 24,37% (12.402) de todos los suscriptores de Terra se conecta a la Red,
al menos, un rato todos los dias.

Por dltimo, quienes menos se conectan a Internet, tan s6lo una o dos veces

por semana, un 8,46% del total de los encuestados (4.306 usuarios).

De todo lo expuesto, sefialar que la mayoria de suscriptores de Terra (42,41%) se
conecta a Internet a diario, durante varias horas, mientras que tan sélo un 8,46%

del total reconoce conectarse solamente una o dos veces por semana.

Como es logico, al analizar el comportamiento de compra de los usuarios,
teniendo en cuenta su frecuencia de conexion a la Red, se observa como quienes
mMAas compran a través de Internet son aquellos usuarios que se conectan a diario
y durante varias horas (un 46,93% de aquellos que se conectan a diario, varias
horas, realiza compras por Internet), mientras que aquellos que se conectan tan
s6lo esporadicamente son quienes menos compran a traves de la Red (un 11,51%
de los usuarios que se conectan esporadicamente realizan compras a través de la
Red).
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Frecuencia habitual de conexion de los encuestados

B A diario, varias horas 42 41%

B Una o dos veces por semana 5 46%

B Un rato todos los dias 24 37%
Esporadicamente 9 02%

Casi todos los dias 15 74%

3.4 RAZONES PARA VENDER POR INTERNET.

Con un panorama mas amplio sobre las diferentes perspectivas de vender o

comercializar productos o servicios en linea, el sitio www.website.es resume

perfectamente la serie de puntos que un emprendedor de los negocios virtuales

debe considerar y que a continuacion se mencionan:

Por el nuevo mercado que se abre. Sin lugar a dudas, Internet es un
nuevo mercado y muy pocas veces tenemos la posibilidad de asistir como
protagonistas a una revolucion mercantii como esta. Segun diversas
fuentes, se estima en unos 60 millones las personas que en todo el mundo
pueden conectarse a Internet ahora mismo. Supongamos que esta cifra es
demasiado optimista y que en realidad son s6lo 6 millones de personas las
que se conectan. Pues bien: no importa cual sea su negocio, usted no
puede ignorar un mercado potencial de 6 millones de personas. Para atacar
este mercado, ofrecer sus servicios y decir al mundo que usted existe, tiene
que estar presente en Internet como una Web. Ademas, tenga por seguro

que su competencia lo hard mas temprano que tarde.

Para hacer contactos. La mayor parte de la actividad en los negocios se
reduce a hacer contactos. Todo buen empresario sabe que no es tanto lo
que conoces como a quien conoces. Dar la tarjeta de visita a otras

personas es un ritual fundamental en reuniones o entrevistas y todos
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hemos experimentado alguna vez cdmo encuentros casuales acabaron en
negocios interesantes. Pues bien, qué pasaria si usted pudiese ofrecer su
tarjeta de visita a miles o incluso millones de potenciales clientes en todo el
mundo diciendo “esto es lo que hago y si alguna vez necesita mis servicios
o productos ésta es la forma de encontrarme”. Usted puede hacer esto las
24 horas del dia, todo el afio, y de una forma mucho mas econdémica de lo

gue se imagina a través de una Web en Internet.

Para anunciar interactivamente su negocio. ¢Cual es la informacion
basica de su negocio? Piense en qué pondria en un anuncio en las paginas
amarillas; su actividad, su horario, como contactar con usted, sus formas de
pago; la ciudad donde reside, etc. Ahora piense en el mismo anuncio donde
ademas pueda tener comunicacion bidireccional e instantanea con quien le
observa. Con este tipo de anuncio usted puede proporcionar a su audiencia
las ofertas del dia, la informacién especial de la semana o lo que estime
mas adecuado para animar la venta. Si puede tener a su clientela
permanentemente informada de los motivos por los que debe hacer
negocios con usted, ¢no cree que al final hard mas negocios? Usted ya

puede hacer eso a través de sus paginas Web.

Para dar servicio a sus clientes. Si lo que busca es servir a sus clientes,
encontrara aun mas maneras de utilizar las ventajas tecnolégicas que le
brinda la www. Tener formularios interactivos para que la gente le solicite
informacion, realizar presupuestos on-line, hacer reservas o pedidos, dejar
que sus clientes puedan interrogar su base de datos y ver si en la talla M
guedan camisas verdes. Todo eso e incluso mas puede hacerlo a través de

una manera facil y rapida en Internet.
Para atraer el interés publico. Probablemente usted no conseguira que el

Universal o Reforma publiqguen algo sobre la apertura de su tienda o

negocio, pero si tiene muchas posibilidades de que publiquen la
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inauguracion de su Web si es que hay algo interesante o novedoso en ella.
Internet todavia es noticia. Tenga en cuenta que aun en el caso de que
estos medios reflejaran la apertura de su negocio, usted no se beneficiaria
de que alguien leyera la noticia a cientos o miles de kilbmetros a no ser que
tuviera planes de ir a su ciudad en breve. Si usted tiene una Web, cualquier
persona que lea o escuche de su existencia es un potencial “visitante” de su

Web y un posible cliente para su negocio.

Para publicar informacion estratégica. La informacion empresarial sobre
trimestres, el ganador de un premio literario, el dossier de prensa de un
preestreno cinematografico son ejemplos clasicos de materiales
estratégicos que usted facilita a su agencia de prensa para su difusién con
el rétulo de no publicar antes de...una vez en manos de terceros, solo le
cabe esperar que no ocurra lo peor: que se publique antes de tiempo y se
filtre la noticia. A través de su Web, usted domina el momento exacto en
que su informacion estratégica sale a la luz publica, con fotos, biografias y
documentacion anexa. Imaginese la expectacion que se crearia si noticias
o informacion de ese estilo estuviera disponible a partir de las 00:01 horas
de mafiana en su Web. El interés publico va directamente a los lugares
donde esa informacion se difunde. Muchas empresas de todos los sectores

ya lo hacen.

Para vender productos o servicios. Muchas personas piensan que esta
es la principal razén para poner un negocio en Internet, pero el hecho de
que tenga el mitico nUumero 7 en esta lista es para simbolizar que se
deberia considerar esta posibilidad soélo tras haber pasado por las
anteriores 6 y otras cuantas que estan mas adelante. ¢, y esto por qué? La
respuesta es un poco complicada, pero se podria resolver con otra
pregunta: ¢ usted considera que el teléfono es el mejor sitio para vender sus
productos? Seguramente no. Probablemente usted piensa en el teléfono

simplemente como un aparato, un instrumento que permite la comunicacion
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con sus clientes y que le ayuda a usted a vender sus productos. Por
supuesto que la tecnologia es diferente, pero ha de tener en cuenta de que
antes de que alguien sea un cliente suyo éste debe satisfacer la necesidad
de conocerle, saber qué hace, como lo hace y en qué le puede ayudar. Es
en esto donde Internet se convierte en un instrumento facil y econémico.
Mas tarde quiza podra convertir al visitante de su Web en un cliente que le

compre productos o servicios.

Para difundir fotografias, sonido y peliculas. Su proceso de fabricacion
es el mejor, pero nadie lo puede valorar de verdad si no lo ve en accion. El
disco ha salido estupendo, pero si no se oye no sirve de nada. Las
fotografias de los productos son hermosas, pero si no se difunden sélo
serviran para decorar la oficina. Internet permite afadir sonido, fotografias y
pequefios ficheros de video a la informacion de su empresa, si es que eso
puede ayudar a satisfacer las necesidades de su clientela potencial. Ningun
catalogo, ni siquiera los de prestigio, hard una cosa asi a un coste tan bajo.

Para alcanzar un perfil de mercado altamente deseable. El perfil de un
usuario de Internet todavia es uno de los més altos en el ambito adquisitivo.
Normalmente se trata de personas con educacion universitaria 0 secundaria
con un buen salario o con expectativas de tener uno. No hay duda de que
revistas electronicas como Wired en Estados Unidos, la revista de la
comunidad Internet, no ha tenido problemas para captar anunciantes de
coches de lujo o similares. Aun con la suma de los usuarios de los grandes
sistemas on-line, cuyo perfil es medio, los analistas estiman que el nivel
seguira siendo relativamente alto todavia unos cuantos afios mas. Usted

puede acceder a este rango de una forma econdémica a través de Internet.
Para responder a las preguntas mas frecuentes. Cualquiera que

conteste el teléfono en su empresa puede decirle que siempre responde a

las mismas preguntas durante todo el dia. Son las preguntas que tanto los
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clientes como los que desean obtener mas informacion sobre su empresa
realizan constantemente antes de empezar una relacion comercial. Si usted
tiene una Web puede poner en ella una lista con las preguntas mas
frecuentes y asi habra demolido una barrera mas para hacer negocios entre

sus clientes y usted, a la vez libera de esa tarea al personal de su empresa.

Para estar en contacto directo con los comerciales. Los comerciales,
mas que cualquier otro perfil en su empresa, necesitan tener la informacion
actualizada que les ayude a cerrar operaciones. Si reconoce el valor de
esta informacion y de este servicio a su red de ventas, puede aprovechar su
Web para estar siempre en contacto con ella y suministrarle toda la
informacion que necesita. De manera privada, por supuesto; sélo para ellos.
No importa donde se encuentren, ni a qué hora consulten, la informacion

estara siempre a su disposicién y permanentemente actualizada.

Para penetrar en mercados internacionales. Quiza usted no sea capaz
de aclararse a través del teléfono, el correo y con la legislacion en todos y
cada uno de sus merados potenciales de su negocio, pero con una Web
usted puede dialogar con esos mercados de una forma tan sencilla como lo
hace con la empresa de a lado. De hecho, antes de poner su informacion
en Internet deberia tener clara su politica internacional, ya que en el primer
trimestre de vida de su Web recibird como minimo una docena de consultas
provenientes de los mercados internacionales. Ademas, debe contemplar
otra ventaja: si su empresa tiene delegaciones en otros paises, éstas

pueden acceder a la informacion central a precio de llamada local.

Para ofrecer servicios las 24 horas del dia. Si alguna vez se ha acordado
muy tarde o muy temprano que tenia que llamar a las Canarias 0 a otros
paises con horarios diferentes, ya conoce el problema: no todos trabajamos
a las mismas horas. El negocio es un fendmeno mundial, pero el horario de

sus oficinas no. Intentar contactar con Asia 0 con la costa de California es
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muy dificil en funcion del horario. En este sentido, las Webs pueden dar
servicios a sus clientes, a sus empleados y a sus proveedores durante las
24 horas del dia, los diete dias de la semana y todas las semanas del afio.
Esto le permite estar al dia y dar y obtener informacion relevante que le

permitira aventajar a su competencia.

Para publicar al instante la informacion que cambia. Algunas veces la
informacion que refleja la prensa cambia incluso antes de que los
periodicos salgan a la calle. Por el contrario, la publicacion electrénica esta
pensada para que la informacibn cambie de acuerdo con el pulso
informativo y sus necesidades. Sin papel, sin tinta, sin fotolitos, sin factura
del impresor o distribucion que llega o no llega. Incluso se puede
implementar una aplicacion en sus paginas Web que cambie la informacion
varias veces al dia. Ninguna imprenta, por muy rapida que ésta sea, puede
hacer algo similar. Y aunque pudiera, luego queda todo el proceso de
distribucién a todo el mundo.

Para fomentar el intercambio con los clientes. Hemos lanzado un
producto muy elaborado y no ha tenido el éxito esperado. ¢ qué ha pasado?
¢el color, el envase, el precio...el mercado? Los libros de marketing indican
que se debe seguir haciendo estudios y que, quizas, algun dia
encontraremos la causa del fallo. Esto esta muy bien para las grandes
empresas con grandes presupuestos, pero hoy en dia ¢quién puede
permitirse estos lujos? Desde luego la mayoria de empresas pequefnas y
medianas y ni siquiera alguna de las grandes puede. A través de una Web,
usted puede pedir comentarios e incitar a que le dejen opiniones sin el
menor coste de estudios. Un correo electronico interactivo en sus paginas

es la herramienta mas sencilla para facilitar esta tarea.

Para probar nuevos productos y servicios. Enlazada con la anterior

razon, todos sabemos los costos que conlleva lanzar nuevos productos al
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mercado. Publicidad. publicidad, y publicidad. Relaciones publicas y mas
publicidad. Caro, caro, muy caro. Cuando ya se tiene una cierta experiencia
en Internet y se sabe qué esperar de los usuarios de este medio, tiene a su
alcance el mercado mas barato de atacar. Ademas, este publico le hara
saber su opinion sobre sus productos de la manera mas rapida, mas facil y
mas econdémica posible. Por el coste anual de una pagina Web o dos, tiene
la oportunidad de disponer de una bola de cristal que le dirA donde y como

posicionar su nuevo producto o servicio de forma adecuada.

Para impactar en los medios de comunicacion. Todo tipo de negocio
necesita la difusion que los medios de comunicacion pueden ofrecer, tal
como vimos en la razébn namero 5. los medios de comunicacién y los
periodistas de este pais estan evolucionando cada vez mas hacia un
modelo total de captacion electrénica de la informacion. De hecho ya lo
hacen de forma parcial a través de las agencias de noticias. El préximo
paso sera recibir la informacién de los famosos dossieres®® de prensa via
on-line. Ya se pueden ver algunas iniciativas locales de esto, pero lo mas
importante es que cualquier empresa puede realizar esta actividad e
impactar desde hoy mismo en los medios de comunicacion de forma rapida
y eficiente a través de la informacién en su Web.

Para alcanzar al mercado educativo y juvenil. Si su mercado es el de la
educacién, considere seriamente el hecho de que la mayoria de
universidades estan conectadas a Internet y dan acceso a sus alumnos y
profesorado a través de sus redes. Ademas, segun estimaciones del sector,
la mayoria de nifios entre 12 y 17 afios en los paises desarrollados seran
usuarios de Internet en los préximos 5 afios. Libros, tiendas de deportes,
academias de todo tipo, moda juvenil y cualquier otra actividad que desee

abarcar este mercado necesita tener su Web desde ahora.

20 Dossier: conjunto de documentos referentes a una persona o a un tema determinado.

-69 -



Las empresas a través de un Web site AN

Para atacar mercados especializados. ¢Se dedica a comercializar
estanques para piscifactorias, reproducciones de arte nipdn o lecciones en
video de como pilotear un avion? Usted puede llegar a pensar que con este
tipo de productos Internet no es el mejor sitio para estar. Pues bien,
piénselo otra vez, con los mas de 6 millones de usuarios del peor escenario
gue dibujamos en la raz6n nimero 1 creciendo a un ritmo superior al 10%
mensual acumulativo en todo el mundo, incluso el més extrafio y recondito
grupo de interés estara representado en grandes cifras que maneja la red.
Dado que Internet tiene unos cuantos buenos buscadores de informacion,
sus clientes siempre podran encontrarse de la forma mas facil. A usted o a

Su competencia.

3.4.1 MARKETING Y VENTAS.

Sin duda alguna, estamos en la época en donde la forma de comprar y vender
cambiara considerablemente, los actuales esquemas de las compaiiias orientados
a promover la venta de sus productos y/o servicios cambiaran con la aparicion de
cada vez mas usuarios de Internet con capacidad de comprar, de ahi la
importancia para las empresas de conocer cual sera el nuevo esquema de ventas
que se impondré en el futuro. Kotler” nos brinda su enfoque sobre lo que seré en
un futuro la manera de realizar el marketing y conseguir incrementos en ventas
para las empresas. Un problema comun, es la confusién entre los departamentos
de marketing y ventas, a pesar de que parezca en ocasiones, realizan las mismas
funciones, en realidad son totalmente distintas, pero complementarias.
Intentaremos detallar las funciones de cada una y como en Internet puede

agudizarse.

En primer lugar, el término marketing (publicidad, distribucion, logistica, etc....) no
puede ser confundido con ventas, (mercancias o mercadeo). Cada una de ellas

forma parte de un conjunto, un solo ente que ordena, coordina y analiza la

?! Direccion de Marketing.
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informacion de cada una de ellas, asi como las acciones a llevar a cabo. Este
conjunto de secciones 0 elementos, nos ayudard a tener una vision clara de 3

elementos esenciales para cualquier negocio.

Conocer el mercadeo.
Entender y comprender las necesidades de los clientes.
Contrarrestar las acciones, tanto presentes y futuras de la competencia.

Este conjunto, lo llaman marketing y su cometido es recoger, procesar y analizar la
informacion de estos tres elementos esenciales para poder tomar decisiones, que
logren la mayor rentabilidad para la empresa. Pero ¢qué es vender? Para muchas
empresas, la palabra vender es un sinénimo de convencer al cliente, que el
producto de nuestra compafiia es el mejor. Y en ocasiones, observamos que la
finalidad es vender a cualquier precio, alcanzar los objetivos a corto plazo. La
consecuencia inmediata de esta filosofia de las ventas es que las ventas se
consiguen, pero no se logra satisfacer las necesidades del cliente, es decir, se
vende una vez, pero el cliente no vuelve a comprar el producto, desconfia de la
empresa. Si el cliente no tiene una buena imagen de la compafia o del producto,
lo comentara en su entorno y termina pareciéndose a una bola de nieve de
consecuencias imprevisibles. Las ventas han de ser continuas no esporadicas, un
cliente no realizara grandes pedidos si no prueba y confia plenamente en el

producto.

El comercial del futuro no tiene que convencer, tiene que asesorar, que sea el
cliente el que tome la decision de forma individual y sin presiones. Porque, si esta
convencido de las caracteristicas del producto, satisfacen las necesidades del
cliente, y esta no sera la ultima vez que el cliente compre el producto. Ya sabemos
cual es el cometido de un comercial, sin embargo, existen otras variables del
entorno, que él no puede controlar o manejar, por ejemplo: los canales de
distribucion, las compafias de comunicacion (publicidad y promocién), politicas de

producto (envase y contenido), politicas de precio (equilibrio entre la rentabilidad,
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la competencia y el cliente) etc. Todas estas variables son estudiadas y evaluadas
por el departamento de marketing, cuya mision final, consistira en ofrecer las
armas y argumentos de ventas a los comerciales de la empresa, para que esta

pueda alcanzar con éxito los objetivos de rentabilidad de la compafiia.

Como ejemplo: de nada sirve tener una buena red comercial distribuida por todo el
pais, si el producto no se encuentra en los puntos de venta (el cliente no puede
acceder al producto) o que su precio no sea competitivo (la competencia ofrece
una mejor calidad/precio) o tal vez, que el producto no sea conocido (mala politica
de comunicacion). Dentro de las funciones de la mercadotecnia, las mas
importantes son lograr que el producto se encuentre en los puntos de venta, en el
momento oportuno, que el precio sea competitivo pero rentable, que el producto
sea conocido y que la relacion calidad precio sea percibida por el cliente, y supere

a la competencia.

También son importantes las acciones de atencion al cliente (servicio post venta).
Esto no quiere decir que el departamento de marketing sea mas importante que el
de ventas, es este Ultimo el que consigue los ingresos para la empresa, es el
encargo de que la empresa sea rentable (sin las ventas los beneficios son nulos).
Gracias a las ventas el resto de los empleados de la misma, pueden percibir sus
salarios. Sin embargo, es una profesion que no tiene ni fama ni vocacion
necesaria, en comparaciéon con otras profesiones. En muchas ocasiones se
accede a ella, al frustrase otras alternativas mas interesantes. Por lo tanto, la
empresa ha de ayudar, motivar y apoyar a su red comercial. El marketing ha de
ser el primer apoyo, tanto en el presente como en el futuro, para que la empresa

logre sus objetivos.

La idea final, no es otra cosa que definir a la empresa como un grupo de
profesionales, que desean conseguir un objetivo, trabajando bajo una organizacion
y coordinados entre si. El marketing tiene las funciones estratégicas (mediano y

largo plazo) y tacticas (corto plazo) dentro de la empresa, pero la coordinacién

-72-



Las empresas a través de un Web site AN

entre ambos departamentos es fundamental. De nada sirve un ejército con buenos
generales pero sin buenos soldados. En Internet puede suceder que ambos
departamentos se confundan, sobre todo si la empresa no trabaja en equipo. Por
ejemplo: si la mision es distribuir productos o servicios a través de la red. Diremos
que los estudios y busqueda de informacién corresponden a marketing, y los
contactos con los clientes sera funcion del departamento de ventas. Estas
atribuciones han de diferenciarse para que no surjan duplicidades a la hora de

recoger informacion.

Hoy en dia la red es un instrumento mas del marketing que comercial, aunque el
comercio electrénico esta alcanzando cifras importantes. Por lo tanto, la empresa
debe ser organizada, por ejemplo por las cuentas de correo

(ventas@tuempresa.com) o cuentas personales. Como es natural, cada

organizaciéon es un mundo, y cada una tiene sus metas y su orientacion ante la
misma. Debemos crear un mundo para que el cliente nos prefiera, estudiando el
entorno de tus clientes y aplicando estrategias inteligentes con la herramienta

correcta.??

3.4.2 E-MARKETING.

El correo electronico es una de las herramientas mas interesantes y provechosas
de Internet. Se debe recordar que Internet nacié para satisfacer las necesidades
de comunicacion, primero militares y posteriormente académicas. Es por lo tanto
un instrumento con el cual podemos enviar y recibir informacion de todo tipo. El
correo electronico es uno de los medios que actualmente utilizan para enviar y
recibir informacion de cualquier parte del mundo, y por esta sencilla razén es una
de las herramientas mas utilizadas por las empresas para publicar sus anuncios
en Internet. En otras palabras, el e-mail no es sino otro instrumento mas que
pueden utilizar las empresas para darse a conocer y dar a conocer sus productos

y/o servicios. Al igual que el banner, esta es una herramienta Gtil para cualquier fin

22 Morales, Eduardo. Cémo hacer ventas por Internet.
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publicitario que se tenga. Existen empresas dedicadas a esto, las cuales cuentan
con bases e informacion que pueden ser muy utiles. El utilizar el correo electronico
como medio publicitario tiene, como en todos los medios de comunicacién, un

riesgo, aunque también trae beneficios.

Las ventajas son multiples pero mal empleadas, no solo pueden convertirse en
desventajas, sino que incluso se transforman en amenazas para la empresa. Las
desventajas que puede ocasionar esta herramienta, es que al ser un medio de
comunicacion para millones de personas, se puede correr el riesgo de enviar la
publicidad a la persona equivocada, y con esto crear una mala imagen, ya que se
saturan los usuarios con informacion inutil para ellos. Todo esto se puede resumir
en una sola palabra: SPAMMING.#

Las ventajas de este medio publicitario, son que se puede llegar a un numero
mayor de potenciales compradores, con un reducido costo el de una llamada
telefénica local, sin necesidad de movernos de un lugar a otro, ademas de que
estos clientes pueden estar en otras partes del planeta, siempre y cuando los
productos que se ofrecen y la proyeccion de la empresa sea internacional, pero

como es bien sabido, la mejor publicidad es la personal de cada cliente.

Es por esto, que al considerar el correo electronico como una ventaja competitiva,
se debe entender al cliente desde una perspectiva personalizada, por lo que el
manejo indiscriminado de las bases de datos que venden algunas empresas debe
ser tratado con mucho cuidado. Como bien se sabe, cada mercado es diferente y
los clientes tienen caracteristicas diferentes, y toda esa informacion debe ser
analizada desde el punto de vista de la empresa. Lo ideal para cualquier empresa
es, crear su propia base de datos, ya que cada mercado es diferente al igual que
cada cliente. Esta base debe incluir a clientes constantes y empresas con las que
se tengan relaciones comerciales, asi como también clientes potenciales y

empresas con la que no se haya tenido comunicacion incluso, para ser un poco

2% Envi6 de cualquier tipo de correo masivo para todo tipo de personas.
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mas generales, se podria tomar como una sola base de datos para el envio de
correo electrénico, segmentos de mercado ya establecidos, y que sean

compatibles con los productos y/o servicios que la empresa ponga a la venta.

3.5 COMO EFECTUAR MARKETING EN LINEA.

Los mercaddlogos pueden efectuar marketing en linea creando una presencia
electrénica en Internet; colocando anuncios en linea; participando en foros, grupos
noticiosos, tableros de boletines y comunidades Web; y utilizando correo

electrénico y difusion por Web (webcasting).

3.5.1 PRESENCIA ELECTRONICA.

Miles de negocios han establecido una presencia en Internet. Muchos de estos
sitios Web ofrecen a los usuarios una amplia variedad de servicios. Una empresa
puede establecer una presencia electrénica en Web de dos maneras: puede
comprar espacio en un servicio en linea comercial, o puede abrir su propio sitio
Web. La compra de espacio en un servicio comercial implica rentar espacio en la
computadora del servicio en linea o establecer un enlace entre la computadora de

la empresa y el centro de compras del servicio en linea.

Los servicios en linea por lo regular disefian la fachada de la tienda, y la empresa
paga al servicio en linea una cuota anual y un pequefio porcentaje de las ventas
en linea de la empresa. Una alternativa que han escogido decenas de miles de
empresas es crear un sitio Web propio, casi siempre con la ayuda de una agencia
de disefio de Web profesional. Estos sitios adoptan dos formas bésicas:

Sitio Web corporativo. Una empresa ofrece informacién basica acerca de
su historia, mision, filosofia, productos, servicios y ubicaciones. También
podria ofrecer eventos de actualidad, datos de desempefio financiero, y

oportunidades de empleo. Estos sitios contestan las preguntas de los
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clientes por correo electrénico, forjan relaciones mas estrechas con ellos, y
generan interés en la empresa; estan disefiados para manejar una

comunicacion interactiva iniciada por el consumidor.

Sitio Web de Marketing. Este tipo de sitio Web estd disefiado para
acercar a los prospectos y clientes a una compra u otro desenlace de
marketing. El sitio podria incluir un catalogo, consejos para comprar y
elementos promociénales como cupones, eventos de ventas 0 concursos.
Para atraer visitantes, la empresa promueve su sitio Web en anuncios
impresos y difundidos, y a través de anuncios de encabezado (banners)

gue aparecen en otros sitios Web.

3.5.2 PUBLICIDAD EN LINEA.

Las empresas pueden colocar anuncios en linea de tres maneras. La primera es
colocar anuncios clasificados en secciones especiales que ofrecen los principales
servicios en linea comerciales. También es posible colocar anuncios en ciertos
grupos de noticias de Internet que se establecen para fines comerciales. Por
altimo, la empresa puede pagar por anuncios en linea que aparecen cuando los
suscriptores estan navegando por los servicios en linea o los sitios Web. Estos
incluyen encabezados, ventanas, tickers (encabezados que se mueven
horizontalmente en la pantalla), y controles de carretera (anuncios de pantalla

completa en los que los usuarios deben hacer clic para llegar a otras pantallas).

3.5.3 FOROS, GRUPOS DE NOTICIAS, TABLEROS DE
BOLETINES Y COMUNIDADES WEB.

Las empresas podrian decidir patrocinar o participar en foros de Internet, grupos
de noticias y tableros de boletines que atraen a grupos de interés especial. Los

foros son grupos de discusibn que se encuentran en servicios en linea
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comerciales. Los grupos de noticias son las versiones Internet de los foros. Sin
embargo, estos grupos estan limitados a gente que publica y lee mensajes sobre
un tema especifico. Los usuarios de Internet pueden participar en grupos de
noticias sin suscribirse. Los sistemas de tableros de boletines BBS, por sus siglas
en inglés, son servicios en linea especializados que se centran en un tema o

grupos especificos.

Las comunidades Web son sitios Web patrocinados por empresas en los que los
miembros se congregan en linea e intercambian opiniones acerca de temas de
interés comun. Cada vez es mas comun que los compradores en linea creen
informacion acerca de los productos, no sélo la consuman. Ellos se inscriben en
grupos de interés de Internet para compartir informacion relacionada con los
productos, y el resultado es que las noticias que se dan en la Web se estan
uniendo a las noticias que se transmiten de boca en boca como una influencia

importante sobre las compras.

3.5.4 DIFUSION POR WEB.

Las empresas también pueden inscribirse a cualquiera de varios servicios de

difusion por Web (webcasting) como Poitncast (www.pointcast.com) e Ifusion

(www.ifusion.com) que bajan automaticamente informacion personalizada a las

pc’s de los destinatarios.

Por una cuota mensual, los suscriptores pueden especificar los canales y temas,
noticias, informacion de empresas, entretenimiento, que quieren recibir, y luego
esperan mientras el difusor de Web entrega autométicamente informacioén de
intereses a sus pantallas. Los especialistas de marketing en linea ven esto, que se
denomina programacién de empuje, como una oportunidad de entregar

informacion y anuncios a los suscriptores sin que éstos tengan que solicitarlo.
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3.6 LA PROMESA Y LOS RETOS DEL MARKETING EN
LINEA.

Segun sus mas ardientes partidarios, el marketing en linea traer4 profundos
cambios a diversos sectores de la economia. La capacidad de los consumidores
para hacer pedidos directos lesionara gravemente a ciertos grupos, sobre todo los
agentes de viajes, corredores de bolsa, vendedores de seguros, distribuidores de
automoviles y duefios de librerias. Estos intermediarios seran desintermediarios
por los servicios en linea. Al mismo tiempo, habra cierta reintermediacion en forma
de nuevos intermediarios en linea llamados informediarios, que ayudan a los
consumidores a comprar con mayor facilidad y obtener precios mas bajos. Los
partidarios decididos del marketing en linea también piensan que modificara el

comercio mundial.

El mercadologé en linea puede llegar a un mercado global. Las ventajas de las
economias de escala se reduciran, los costos de publicidad global bajaran, y
empresas mas pequefias que ofrecen productos especializados podran llegar a un
mercado mundial mucho mas amplio. Al mismo tiempo que algunos comentaristas
de la Web menos optimistas citan varios retos que enfrentan los especialistas del

marketing en linea:

Exposicién de los consumidores.

Sesgo en las caracteristicas demograficas y psicograficas de los
usuarios.

Caos y saturacion.

Seguridad.

Problemas éticos.

Reaccion negativa de los consumidores.

Compras limitadas de los consumidores.
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3.6.1 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE VENDER EN
LINEA.

Ventaja competitiva: cada vez mas, clientes potenciales que compran en varias
compafias valoran el que en sus tarjetas de presentacion y papeleria este
presente su propia direccion de Internet. Entre mas completo y util sea el sitio,
sera mucho mejor.

Facilidad de compra: Incluso para sus clientes actuales, poder comprar sus
articulos desde la comodidad de su hogar y recibirlos a domicilio constituira una
grata sorpresa.

Nuevos mercados: Posiblemente haya clientes potenciales en otros paises, o0 en
Su mismo pais pero en otras ciudades, o incluso pequefos pueblos, que no tienen
acceso local al producto que usted vende. Ellos seran felices al poder comprar sus
productos sin tener que trasladarse.

Publicidad: Su pagina funcionara como anuncio permanente de su compaifiia,
actualizable cada que usted lo desee. Ademas, cada que alguien busque el
articulo que usted vende en algun directorio o buscador de Internet, encontrara su
sitio.

Informacién: Un sitio con comercio en linea provee informacion detallada y
actualizada de cada uno de los productos que usted ofrece, incluyendo precio,
especificaciones, descripcion, foto, etc.

Marketing: Al ofrecer servicios interactivos y ventas en linea a diferencia de solo
paginas estaticas, su empresa proyectard una imagen de vanguardia en
tecnologia y servicio.

Soporte a clientes: Dudas, aclaraciones, soporte técnico, status de pedidos, etc.
Es suministrado mas efectiva y eficientemente por medio de su pagina que puede
contar con foros, FAQ?*, consultas de status, verificacién de érdenes y, por

supuesto, correo electronico.

? Frecuently asked Questions // Las preguntas mas frecuentes
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Listo para el futuro: Las ventas en linea son ya una realidad, pero es indudable
gue en los préximos afos se incrementaran a un ritmo acelerado, conforme esto

suceda, usted estara listo y con experiencia.

DESVENTAJAS:

Mayores problemas: Al poner un sitio de comercio en linea, implica administrar
programas, servidores, estar a la vanguardia en tecnologia, arreglarse con los
bancos para recibir pagos de tarjeta de crédito por Internet, cuidar la seguridad de
la informacion y protegerse contra los hackers, etc. Implica mucho esfuerzo y
nuevos problemas.

Es muy costoso: Vender en linea solia ser muy costoso llegando a menudo a
soluciones de cientos de miles de ddlares que se recuperarian en varios afos.
Aun no es el momento: Si bien esto depende en parte del producto especifico
que usted vende, muchas empresas ganan ya millones de dolares a través de
Internet. Pero aun si en un principio no fuera un gran negocio, las ventajas de
publicidad, marketing y la preparacion para el futuro, podrian justificar la inversion.
Internet es inseguro: Toda la informacion que viaja por Internet, y en particular, la
informacion de crédito de sus clientes, es interceptable y si no ésta debidamente

encriptada, podria ser utilizada en su perjuicio.

3.7 PLANIFICACION, ORGANIZACION Y
COMERCIALIZACION EN LA WEB.

No todas las empresas entienden la verdadera importancia o las capacidades de
venta en Internet. Si bien es cierto (relativamente) que una carniceria 0 un
almacén no podrian explotar todas las potencialidades de la Web en el area de
ventas y captacion de clientes, otras empresas mas desarrolladas que precisan
generar nuevos negocios desaprovechan las posibilidades que Internet brinda, no
las entienden o se limitan a realizar sitios Web institucionales. Esto quiere decir,

vender su imagen, hablar de la confiabilidad de su empresa...pero no de sus
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productos o servicios, en un sentido comercial. Y es que cuando hablamos de

Internet hablamos de globalidad.

Lo que quiero explicar es que la Web es una herramienta posible para generar
ventas. Que un sitio Web no necesariamente debe ser algo informativo, sino
puede ser un instrumento activo para generar ingresos. Muchos negocios
tradicionales pueden ser reconvertidos si se generan nuevas formas de
comercializacion. Quien hubiera pensado hace unos afos, que se podrian armar
cadenas de farmacias con modalidades de venta como los supermercados, y

ofreciendo tarjetas de compra propias.

Hay una necesidad de parte de los empresarios y profesionales para romper
moldes con los usos tradicionales de comercializacion de bienes y servicios.
Generar la diferencia, ganar una identificacion, generar probablemente un nuevo
mercado o cubrir una necesidad insatisfecha, vender lo mismo de siempre...pero
de otro modo. Dentro de los cambios que trajeron estos Ultimos afios en materia
de comercializacion de bienes y servicios, Internet y el comercio electronico
figuran como una de las innovaciones que mayor crecimiento y popularidad ha

alcanzado.

Mediante la organizacion y la planificacion, todo se puede ofrecer por Internet. Es
cuestion de analizar qué es lo que se puede ofertar, y de qué modo se puede
comercializar. La Web es, en definitiva, una gigantesca fuente de informacién en
movimiento, y muchos potenciales clientes suelen utilizarla cuando no cuentan con

el dato de qué o quien brinda un servicio especifico que ellos precisan.

3.8 CONDICIONANTES PREVIOS PARA UNA
ESTRATEGIA DE PRESENCIA EN INTERNET.

Los objetivos a perseguir con el desarrollo de un proyecto web son enormemente

variados, y cada empresa los percibira y entendera de forma distinta, por lo que
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tratar de establecer una clasificacion exhaustiva es, ademas de dificil, inatil. Por
ello tan sélo daré a continuacion algunas claves sobre las que el responsable de
iniciar y evaluar el proyecto podria trabajar. Puesto que, en funcién de la actividad
primaria de la empresa, puede ser conveniente tratar de alcanzar diferentes
grados de compromiso con el proyecto Web, el cual involucrara en una medida u
otra a varios 0 a todos los departamentos de la compafiia, sugiero distintos

objetivos en funcion del nivel de dicho compromiso.

Lograr un primer nivel de presencia en la WWW de la empresa: Basicamente
los usuarios del site seran los propios empleados, teniendo aquél la naturaleza de

un simple tablén de anuncios. Algunos de sus usos pueden ser:

Establecimiento de agendas online.
Publicacion de memorandums.
Publicacion de directorios y organigramas.
Publicacién de eventos y actividades.

Newsletter para la plantilla.

Alcanzar un segundo nivel de presencia de la compaifiia en la WWW: Se
pretende captar la atencion no sélo de los empleados de la empresa, sino también
y mas especificamente de clientes y proveedores. La naturaleza del site en este
estudio sigue siendo principalmente informativa y de contactos, aunque ya es
recomendable incluir contenidos mas elaborados, algunos de los cuales pueden
ser:

Secciones de feedback orientadas a clientes y proveedores.

Ofertas para el canal de distribucion.

Oficina virtual con proveedores.

Servicio de atencion posventa.

Tercer nivel de presencia de la empresa en la WWW: Ademas de proporcionar

contenidos informativos a empleados, clientes y proveedores, el Web Site
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persigue atraer el interés del publico en general y de potenciales clientes en
particular. El site adquiere ya un caracter mas publicitario y comercial, prestando

especial atencion a la inclusion de contenidos como los siguientes:

Implementacion de campafias de promocién de productos y/o servicios de
la empresa, en paralelo con las realizadas online.

Implementacion de camparfas de idéntica naturaleza, pero genuinamente
online.

Establecimiento de ofertas puntuales de productos y/o servicios.

Creacidon de una seccion de FAQ (Frequently Asked Questions) sobre la
materia 0 materias que constituyan ventaja competitiva para la empresa
(base de conocimiento a disposicion del publico en general).

Establecimiento de una tienda virtual.

Creacion de nuevos servicios de valor afadido online.

La eleccion de uno o varios de estos objetivos condicionara de forma decisiva el
desarrollo de las ulteriores fases en el desarrollo del sitio web. En primer lugar,
habrd de coadyuvar a la determinacion del presupuesto con que contara el web
team para su realizacion. Por ejemplo, si el objetivo a perseguir es simplemente
poner a disposicion del publico cierta cantidad de informacién acerca de la
empresa y de sus productos y servicios, puede pensarse en fijar el presupuesto
como un porcentaje sobre las cantidades anuales que actualmente se estan

invirtiendo en publicidad y promocion.

Pero si lo que se desea es trasladar parte de las operaciones comerciales de la
empresa y emplear lo que se ha dado en llamar "el cuarto canal de distribucion”
para la realizacion de ventas online, deberia determinarse el presupuesto como
una funcién de alguna variable como podria ser el porcentaje de facturaciéon online

a lograr sobre la facturacion anual total de la empresa.
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En todo caso, la fijacién de los objetivos y el establecimiento de un presupuesto
para el desarrollo del proyecto web han de constituir la obligada primera fase.
Como consideracion adicional ha de observarse cuidadosamente el aspecto de la
imagen corporativa. No tanto de la imagen percibida por los propios integrantes de
la organizacion, sino mas bien de las expectativas que los potenciales usuarios del

sitio web mantienen a priori de lo que deberia ser el sitio web de la empresa.

Lo que interesa recalcar es la necesidad de desarrollar un proyecto que satisfaga
aguellas expectativas: debe existir una cierta coherencia entre el potencial y la
estructura "fisica" de la compainiia, tal y como es percibida por sus clientes, y la
estructura "virtual" reflejada por los contenidos del sitio web. Sirvan como ejemplo
los casos de Sun Microsystems, Netscape o Microsoft, en cuanto a la cantidad y
calidad de los contenidos online proporcionados a los usuarios. Obviamente, a
mayor nivel de profundidad y complejidad del proyecto, mayores seran las
necesidades de recursos materiales y humanos, por lo que el estudio de todas
estas condicionantes ha de ser llevado a cabo con la minuciosidad y detalle

adecuados.

S6lo en el momento en que objetivos vy
requerimientos han sido establecidos y aprobados
por la direccion, es el momento de formar el web
team o equipo web que iniciarAd las sucesivas

etapas de construccion del sitio web corporativo:

informacion que habra de contener, fijacion de los procesos de interactividad con
el usuario, disefio de las secciones que conformaran el sitio, el disefio de su
imagen, tanto en lo que se refiere a la imagen gréfica como al estilo de
presentacion de los contenidos textuales, y el establecimiento del esquema de
correcciones, actualizaciones y redisefios ciclicos a que habra de estar sometido
el sitio Web.
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CAPITULO IV.
COMO SE CREA UN WEB SITE.
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4.1 PLANIFICACION.

Puede ser el mas importante de los pasos para la creacion de un Web Site. Hay
gue elaborar la idea y documentarse sobre el tema que se ha elegido para la

creacion de la pagina en Internet.

La variedad de temas es infinita, la eleccion de alguno de estos dependera del
objetivo mismo que tenga la creacién de la pagina. Se debe poner mucha atencién
en los gustos e intereses de la gente a la que se trata de llegar. Una vez pensado
el tema es muy importante documentarse lo mas posible sobre él, aunque muchas
de las ideas pueden estar en la cabeza, es importante tomar notas, fotografias u
opiniones de otras personas que también conozcan acerca del tema que se esta
tratando. Es muy importante que el material que va a ser publicado tenga el mayor

valor posible, asi se conseguiran los mejores resultados.

4.2 ESTRUCTURA DEL SITIO.

Es importante también pensar en la estructura de los contenidos de todo el sitio
antes de disefarlo. En este punto se tiene que pensar en varias cosas, como las
distintas secciones que va a contener el sitio, el arbol de las paginas que se van a

tratar, etc.

La manera de que este punto sea realmente Util, es preparar todas estas ideas
sobre el papel. Con toda la tranquilidad y determinacion posible, es sugerible
preparar una serie de diagramas y listados que permitan dirigir los esfuerzos de la

manera mas optima.
Secciones del sitio: Se puede pensar en las secciones que se pondran

dentro del sitio. Una con informacién general, otras tantas con informacién

detallada, una especial de contacto, etc.
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Arbol del sitio: Mediante cuadros es posible dibujar en un papel cuéles
seran las distintas secciones del sitio, y representar también por medio de
lineas los enlaces que hay entre cada seccion. Es algo muy simple y
divertido de hacer, ademas pueden presentarse nuevas ideas para la

creacion del Web site a medida que se va dibujando.

Esquema de una pagina: De igual manera realizar un esquema del sitio
Web ayudara a organizar los elementos de la pagina, ubicar donde colocar
la barra de navegacion, el logotipo del sitio o la empresa, un posible banner
publicitario, etc. Este esquema puede ser también de utilidad a la hora de
construir las paginas y siempre es mas facil disefiar sobre el papel que

disefar directamente con el ordenador

4.3 QUE ES HTML.

HTML es el lenguaje con el que se definen las paginas Web. Basicamente se trata
de un conjunto de etiquetas que sirven para definir la forma en la que se presentan

el texto y otros elementos de la pagina.

El HTML se cred en un principio con objetivos divulgativos. No se pensé que la
Web llegara a ser un area de ocio con caracter multimedia, de modo que el HTML
se creo sin dar respuesta a todos los posibles usos que se le iba a dar y a todos
los colectivos de gente que lo utilizarian en un futuro. Sin embargo, pese a esta
deficiente planificacién, si que se han ido incorporando modificaciones con el
tiempo, estos son los estandares del HTML. El ultimo estandar hasta febrero de
2004 fue el HTML 4.01. ElI HTML es un lenguaje de programacion muy facil de
aprender, lo que permite que cualquier persona, aunque no haya programado en
la vida pueda enfrentarse a la tarea de crear una Web. Este lenguaje se escribe en
un documento de texto, por lo cual se necesita un editor de textos para escribir
una pagina Web. Asi pues, el archivo donde esté contenido el codigo HTML es un
archivo de texto, con una peculiaridad, que tiene extensién .html o .htm (es

indiferente cual utilizar).
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El HTML consta de etiquetas que tienen esta forma <B> o <P>. Cada etiqueta
significa una cosa, por ejemplo <B> significa que se escriba en negrita o
<P>significa un péarrafo, <A> es un enlace, etc. Casi todas las etiquetas tienen su
correspondiente etiqueta de cierre, que indica que a partir de ese punto no debe
de afectar la etiqueta. Por ejemplo </B> se utiliza para indicar que se deje de
escribir en negrita. Asi que el HTML no es mas que una serie de etiquetas que se
utilizan para definir la forma o estilo que se quiere aplicar al documento. Por

ejemplo: <B>Esto esta en negrita</B>.

4.3.1 EDITORES DE HTML.

Para las personas que no deseen complicarse la vida con el lenguaje HTML,
porque no tengan tiempo de aprenderlo o porque se sientan incapaces de hacerlo,
hay una posibilidad distinta de programar directamente el HTML a base de texto.
Se trata de utilizar un tipo de programas que permiten disefiar la pagina como si
se estuviera escribiendo un documento con un editor del tipo de Word. El editor de
HTML es el encargado de confrontarse con el lenguaje y programar internamente

la pagina con el cédigo HTML segun lo que se este disefiando.

Con el editor HTML se pueden colocar imagenes, definir estilos, utilizar negritas o
cursivas, etc. sin preocuparse por las etiquetas correspondientes a cada estilo o
elemento. Es el editor el que conoce estas etiquetas y las utiliza
convenientemente. Este tipo de editores HTML se denominan habitualmente
WYSIWYG (What You See Is What You Get) porque cuando se trabaja con ellos
lo que se ve es lo que esta creando con el editor, siendo lo que se obtiene luego
después de grabar la pagina. Existe entre las personas que se dedican a realizar
las péginas Web dos tendencias. Por un lado, se tiene a las personas que
prefieren crear las paginas programando en HTML y por el otro, a las personas
que utilizan editores WYSIWYG. Algunas diferencias entre hacerlo de un modo u

otro son las siguientes:
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El codigo de la pagina es dominado con
mayor precision, queda mas limpio. Si
se domina bien el HTML nunca se
tendra ningun problema para hacer lo

que se desea.

El aprendizaje, es mas complicado y
lento, sin embargo, al llegar a un nivel
avanzado todo puede ser relativamente

mas dificil.

Hacer una péagina cuesta mas trabajo y

El cbédigo de la pagina tiene peor

calidad, incluso puede llegar a tener
errores, mas o menos Vvisibles, que
cuestan arreglar. Es la maquina la que

domina el trabajo.
El aprendizaje es muy sencillo, tal como

puede ser trabajar en Word. Solo se

trata de manejar un programa mas.

Es muy rapido.

tiempo.

Cada uno debe escoger el camino que mas le convenga o el que le parezca mas
atractivo. De cualquier manera, siempre es posible empezar de un modo y luego
pasar al otro sin ningun tipo de problema. Incluso se podria decir que cuando una
persona profundiza en el disefio de paginas Web, llega un momento en el que es
necesario conocer las dos maneras de construirlas. Asi, a los programadores en
HTML les haré falta aprender un editor, ya que eso aumentara su productividad;
mientras que los que utilizan editores, necesitaran aprender un poco de HTML
para arreglar alguna cosa que el editor haya hecho mal o realizar algo que el

editor no pueda hacer.

En el mercado existen multitud de editores de HTML y WYSIWYG, por lo que es
importante elegir uno bueno, ya que el trabajo que se realice dependera de sus
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resultados. Actualmente el mejor de los editores y el mas recomendable es el
Dreamweaver, fabricado por Macromedia. Otras posibilidades son editores como
GolLive de Adobe o Frontpage de Microsoft. Existen también editores de texto
preparados para escribir HTML, éstos son por ejemplo Home Site o UltraEdit, los
cuales son muy recomendables de utilizar para sentirse mas comodo al momento

de programar las paginas y asi poder hacerlas mas rapidamente.

4.4 CONSTRUCCION DE LAS PAGINAS.

Si se ha proyectado un sitio compuesto por un gran nimero de paginas, lo mas
habitual es empezar disefiando una pagina con el marco del sitio, el cual
posteriormente se repetird para ser utilizado a modo de plantilla en todas las
paginas. El inconveniente es que éstas, son técnicas que se aprenden con el
tiempo. Sin embargo, para ahorrar algunos errores cuando se crean paginas Web,

es recomendable seguir una serie de consejos Utiles, tales como los siguientes:

No utilizar espacios en los nombres de los archivos de las paginas o de las
imagenes. Tampoco utilizar caracteres extrafios como la fi o los acentos.

Tener cuidado con las mayusculas y las minusculas en los nombres de los
archivos que se tratan, ya que si se utilizan equivocadamente, la pagina podra
funcionar en Windows (pues ahi son indiferentes las mayusculas y las
minusculas), pero al subirla al servidor Linux o Unix podria ser que no funcione
(debido a que estos sistemas si distinguen estos tipos de letras).

Enterarse de como funciona el documento por defecto.

Trabajar siempre con una extension del archivo HTML especifica. No mezclar

en un mismo proyecto paginas con extension .html y .htm.

4.4.1 IMAGENES Y OTROS RECURSOS.

Como se ha observado anteriormente, el disefio de una pagina Web implica la

creacion de un archivo en cédigo HTML, pero no es lo Unico que se debe crear. En
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la mayoria de los casos también se desean incluir imagenes y para ello es

necesario crear los correspondientes archivos gréficos.

El proceso para incluir una imagen en una pagina, empieza por la creacion de la
misma con un programa de disefio grafico o mediante su digitalizacion con un
escaner. Es necesario conocer alguno de los programas de disefio grafico que
existen en el mercado, entre los que sobresalen: Photoshop, Paint Shop Pro o
Fireworks. En un principio es posible conformarse con manejarlos
superficialmente, lo cual resultara muy sencillo, pero segun se avance en el
camino como disefiador Web, es necesario dominarlos para obtener resultados

mas profesionales.

Los tipos de archivos graficos que soporta Internet son el JPG y el GIF, los cuales
tienen caracteristicas distintas y por lo tanto usos diferentes. Una vez que se
tienen los archivos gréficos, se colocan en el mismo directorio que los archivos
HTML o en un subdirectorio de éste, y en el cédigo de la pagina HTML se pone
una etiqueta especial para incluir la imagen, o se inserta con el programa editor de
HTML. Lo mas importante es percatarse que el sitio Web estd compuesto por
archivos HTML, GIFs, JPGs e incluso los correspondientes archivos que
contengan videos, animaciones Flash, programas Java, etc. Todos estos archivos
deben estar correctamente ubicados dentro del disco duro y dentro de un mismo

directorio.

Por supuesto, el orden como estén los archivos dentro del directorio es indiferente,
pero puede ser interesante que se incluyan subdirectorios para ordenar todo de la
mejor manera posible y asi su mantenimiento sea mas facil. Por ejemplo, una
técnica muy habitual es colocar todas las imagenes dentro de un subdirectorio
llamado images. El objetivo de enfatizar en el orden y en el conocimiento de la
localizacion de todos los archivos, es que al momento de subirlos al servidor no se

olvide ninguno.
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Un problema tipico con las imagenes y otros archivos externos consiste en que
cuando se ven las paginas en el ordenador, se ven correctamente y no falta
ninguna imagen ni otros posibles elementos. Sin embargo, cuando se suben los
archivos al servidor y se ve la pagina desde Internet, ésta se muestra con errores
en las imagenes y otros elementos, de modo que no se pueden ver. Esto suele
llamarse tener una imagen "rota". La razén por la que se encuentra asi, es que el
servidor no puede localizarla y por lo tanto no la puede mostrar. Esto puede ser

debido a varias razones:

La imagen no ha sido subida al servidor.

La posicion relativa de la imagen con respecto a la pagina no es la misma en el
ordenador (local) y en el servidor (remoto). Por ejemplo, las imagenes en local
podrian estar en el directorio images mientras que en remoto podrian estar en
el mismo directorio que la pagina, lo que seria un error. Siempre se debe
respetar la estructura de directorios que hay en local y crearla exactamente

igual en remoto.

La imagen que se intenta acceder tiene un camino dirigido a un directorio del
disco duro donde se cred, como al ver la pagina desde Internet no se tiene
acceso a éste, los usuarios no pueden ver las imagenes. Cuando se trabaja
con un editor de HTML y se colocan imagenes, en algunas ocasiones el editor
coloca caminos en el disco duro en lugar de caminos relativos, los cuales son

rutas que empiezan en el lugar donde esta la pagina que se esta disefiando.

Hay una forma muy util de obtener pistas acerca del fallo de una imagen. Esta
consiste en pulsar con el botén derecho del raton sobre ella y seleccionar
propiedades. Esto muestra informacion sobre la imagen y sobre el sitio donde se

esta intentando encontrarla.
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4.4.2 ALOJAR LAS PAGINAS.

Como se ha mencionado, cualquier servicio que se quiere ofrecer en Internet tiene
que ser brindado por un servidor, que es un ordenador que se encuentra

encendido las 24 horas del dia y conectado a Internet también permanentemente.

En el caso de una péagina Web, existen algunos servidores que son los
encargados de mandarla cuando se le solicita, son los servidores Web. Asi, las
paginas que se disefian tienen que estar alojadas en un servidor Web para que

puedan mantenerse accesibles desde Internet.

Lo que se debe hacer entonces, es buscar un lugar para alojar la pagina que esté
acorde con las necesidades de ésta, por suerte en muchos de los casos el

alojamiento es posible conseguirlo de manera gratuita.

4.4.3 SUBIR LOS ARCHIVOS AL SERVIDOR.

Basicamente lo que se tiene que hacer es tomar todos los archivos que componen
el sitio Web disefiado, incluidas imagenes, animaciones, etc. Y subirlas al servidor
Web. Para ello primero es tarea imprescindible el identificar dénde estan todos los
archivos del Web. Si se escribid la pagina con cédigo HTML, seguramente es
posible saber perfectamente donde estan los ficheros, pero si la pagina fue hecha
con un editor HTML como Frontpage, es probable que sean un poco mas dificiles

de identificar.

Dependiendo del alojamiento que se tenga, la manera de subir los archivos
cambiarad. De tal forma que se pueden encontrar dos maneras de subir los
archivos al servidor: por FTP o a través de una interfaz Web; mismas que a

continuacion se explican mas detalladamente.
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4.4.4 SUBIR ARCHIVOS POR FTP.

La forma mas tradicional de subir ficheros es por FTP, que es un servicio mas de
Internet que se utiliza para hacer una transferencia de éstos por la red, es decir,

desde el ordenador al servidor.

Cuando se tiene un alojamiento profesional para las webs, lo mas seguro es que
se proporcione un acceso por FTP a los servidores para subir las paginas. Como
otros servicios de Internet, para utilizar FTP se necesita un programa especial que
se denomina cliente de FTP. En el mercado se pueden encontrar muchos de estos
clientes, algunos populares son Cute FTP o FTP Voyager. Si se desea ver una
gama muy amplia de clientes FTP es posible acercarse a ellos por medio de
Tucows o Donwload.com, donde se encuentran muchas opciones interesantes, de

la cuales algunas son gratuitas.

Todos los programas de FTP son parecidos (igual que Internet Explorer es
parecido a Netscape), basicamente consisten en una ventana que esta partida en
dos partes. En una parte se puede ver el disco duro con sus distintas unidades y
carpetas, mientras que en la otra se muestra el sistema de archivos del servidor
con sus correspondientes carpetas. Para mover los archivos de un lugar a otro

suele bastar con arrastrarlos de una parte de la ventana a la otra.

Una tarea que también puede ser complicada en un principio puede ser el
configurar el programa de FTP para que acceda al espacio que se tiene asignado.
Los datos de configuracion se deben obtener en el lugar donde fue ofrecido el

espacio, éstos son:

Nombre del servidor FTP: tiene una forma como ftp.ferrari.com

Usuario: nombre de usuario.

Password: palabra clave
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Podria haber algun dato adicional, como el directorio por defecto, que es el
directorio en el que se desea abrir la sesidon, pero no es habitual que se dé este
dato porque los accesos por FTP suelen estar configurados para que se acceda

solamente al directorio donde estan las paginas.

4.4.5 ACCESO CON INTERFAZ WEB.

Es muy tipico que los proveedores de alojamiento gratuito provean de una
herramienta de muy facil uso para subir las paginas. A esta herramienta se accede
a través del Web alojador y no es mas que un formulario donde se pueden elegir

los archivos que se desean subir al servidor, se pulsa un boton y todo esta hecho.

4.4.6 DOCUMENTO POR DEFECTO.

Es importante conocer este concepto, incluso antes de empezar a disefiar la
pagina. El documento por defecto es el archivo que envia el servidor cuando el
cliente no especifica que archivo es el que solicita. Esto se puede ver muy
facilmente con un ejemplo: Cuando se escribe la direccion no se esta
especificando ningiin nombre de archivo en concreto, entonces el servidor, donde
esta alojado el sitio Web, le devolvera al usuario el documento por defecto del

directorio raiz del dominio.

Cada servidor Web puede estar configurado de una manera distinta para el
documento por defecto, es decir, en cada servidor Web el documento por defecto
puede ser distinto. Lo mas habitual es que se llame index.html, en muchos
alojadores gratuitos asi lo es, pero en otros casos puede variar el documento por
defecto y ser lo que los administradores de cada servidor decidan. Otros nombres
para el documento por defecto podrian ser default.html o ind.html.

Es importante saber cual es el documento por defecto que se tiene, porque es

necesario que se llame a la primera pagina del sitio Web con ese nombre de
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archivo, de modo que no sea necesario saber el nombre de ningun archivo de la

pagina para acceder a ésta y asi la direccion sera mas corta.

4.5 PROMOCION DE LAS PAGINAS

Con el disefio y la publicacion del sitio Web en el servidor no se termina el trabajo.
Una de las tareas mas importantes para el éxito de la Web es promocionarla

adecuadamente, de manera que su direccion figure en el mayor nimero de sitios.

Una vez construida una pagina Web hay que hacer que ésta sea conocida en
todos los medios al alcance, con el objetivo de atraer el mayor numero posible de
visitas a ella. Para conseguir esto se tiene que promocionar adecuadamente, de

manera que su direccion figure en una gran cantidad de sitios.

Existen en Internet muchas ideas para promocionar una pagina, muchos lo estan
haciendo muy bien, incluso entre las paginas que tratan el mismo tema se pueden
encontrar ideas que la enriquezcan o de igual manera, identificar errores para
aprender de ellos. Poner la direccion en la firma de los correos electronicos. Asi se
tendra un posible acceso con cada correo que se mande. Incluso una breve

descripcion del sitio seria mejor, pues puede aumentar el interés por la pagina.

Del mismo modo, es aconsejable poner en otros lugares la direccion de la pagina.
Si se trata de una empresa, por ejemplo, se puede poner el URL en el membrete
del papel de oficina, en los sobres, carpetas, etc. Dar un paseo por las listas de

correo o las news de temas relacionados con la pagina para sugerir la direccion.

Esto se debe hacer con cautela, y sélo cuando la pagina pueda servir para algo
atil. No se debe presentar la direccién como si fuera publicidad puesto que, por un
lado, no se conseguira que la gente se fije en ella y pulse en el alcance, y por otro,
se conseguira el efecto contrario al deseado al crear antipatia contra la pagina por

estar haciendo spam a los usuarios de la lista 0 news.
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Es muy importante que la pagina figure en indices especializados en la tematica
de la Web. No son paginas tan importantes como los buscadores, pero reciben
visitas que pueden estar muy interesadas en el sitio. Por ejemplo si es un manual,
éste debe figurar en todos los indices de manuales que se pueda, como
http://www.ciberteca.net/ y otros mas modestos que existen. Siempre es buena
idea intercambiar links con paginas que traten la misma tematica, para crear
trafico de unas a otras. No hay que mirar a las demas paginas como competidoras

sino como enriguecimiento de contenidos 0 servicios.

También hay que preocuparse por las paginas personales de los usuarios, que
muchas veces tienen listas de links. Seria adecuado crear un pequefio boton para
sugerirles a éstos que lo incluyan en su sitio e indicarles como deben hacerlo.
Anunciarla en otros medios de comunicacion. Se sugiere que se haga publicidad
en television, radio, prensa, etc. Esto, l6gicamente, no esta al alcance de todos
pero evidentemente seria Util, sobretodo porque esta publicidad se encuentra
"fuera de la Red" y puede llegar a otro tipo de personas distintas de las que

podemos llegar a través de ella.

Se puede, y esto es gratis, enviar notas de prensa a los distintos medios
comentando la creacidn del sitio. Si alguno de ellos hace eco de esta noticia se
ganarian muchas visitas. Del mismo modo, se puede mandar la direccion a
revistas de Internet, que suelen tener una seccion donde presentan webs

atractivas, y en muchos casos, las paginas personales de sus lectores.

Montar una lista de correo para que la gente que visite la pagina se pueda
apuntar. Asi se podra conseguir una buena cantidad de personas interesadas en
la Web y mandar novedades del sitio. Con cada correo enviado se tendran
muchas posibilidades de conseguir una visita.

El intercambio de banners es otra buena manera de incluir referencias a la pagina.

Para crear un banner se debe ser muy cuidadoso y hacerlo de manera que éste
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sea lo mas llamativo posible. Se pueden encontrar muchas paginas de intercambio
en los buscadores. También se puede pagar por exposiciones de los banners en
otras péaginas, o por clicks. Otra posibilidad para conseguir visitas es estar
catalogado dentro de hits, o lugares donde se presentan las paginas mas
visitadas. Normalmente para acceder a estos hits se necesita estar registrado y

Gnicamente se compite entre las paginas que también se encuentran registradas.

También se puede crear un sistema de afiliados de cualquier tipo. Esto es que la
pagina ofrezca dinero a otros por promocionarla de alguna forma, por ejemplo,
teniéndola como péagina de inicio en los exploradores, pagando a los usuarios por
gue pongan el servicio de blsqueda en su pagina, o por usuario registrado al
servicio que viniese de su Web.

Como se puede comprobar, existe una variedad de vias para la promocién de un
sitio, y otras tantas que se podrian afiadir con un poco mas de imaginacion. Cabe
sefalar que la labor més importante es seguir promocionando el Web, sin parar de

hacerlo nunca.

Nuevos esfuerzos en promociones del sitio se traducen en nuevos usuarios. Pero
atencién, promocionar la pagina para atraer visitas no es el Unico trabajo, también
se debe mantener la Web con buena presencia, que sea rapida y que tenga
buenos contenidos. En otras palabras, con la misma promocién, una buena pagina

Web atrae més visitas que una mala.

Estas tareas de promocion no son nada complicadas y cualquiera puede
realizarlas sin ningun problema, pero el conseguir que la pagina web se encuentre
situada entre los primeros resultados de la busqueda presenta mayor dificultad.
Por ello, a continuacion se pretende dar a conocer algunas técnicas para
conseguir los anteriores objetivos, centrandose en el mas importante: el registro

en buscadores.
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4.5.1 BUSCADORES.

Hay diversos medios para introducirse en Internet. EI 87% de los usuarios hacen
su primer acceso por medio de un directorio, es decir, de una maquina de
basqueda. Existen varios tipos de buscadores en Internet, los cuales se pueden

clasificar de la siguiente manera:

Por su ambito: los hay internacionales, nacionales, incluso de regiones mas

pequefias, como provincias o ciudades.

Por el tema: existen buscadores genéricos, donde se puede encontrar todo
tipo de paginas, y también los hay tematicos, donde sélo habran paginas que
tratan sobre una tematica especifica. A la hora de registrar una pagina se debe
comprobar que pertenece al ambito o teméatica del buscador, o de lo contrario

es casi seguro que no la aceptaran.

De igual manera, es posible distinguirlos por su forma de trabajo, esto es
importante dado que la manera de registrar una direccién en los buscadores es

diferente segun su tipo.

4.5.2 INDICES.

Son los buscadores que mantienen una organizacion de las paginas incluidas en
su base de datos por categorias, es decir, tienen un directorio navegable de
temas. Dentro de cada directorio se pueden encontrar paginas relacionadas con
ese contenido. Para mantener esta organizacion, los buscadores tienen unos
administradores humanos que se encargan de visitar las paginas y vigilar que
todas se encuentren clasificadas en su lugar correcto. indices tipicos son Yahoo y

Terra.
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Para que una pagina quede registrada en un indice, se debe mandar la direccion a
los administradores humanos de éste, generalmente acompafiada de una serie de
datos que les ayuden a clasificar la pagina de una forma correcta, como la
descripcion, tematica, titulo, lenguaje, etc. Ademas, si se desea que varias
paginas del sitio Web estén en el buscador, se deberan registrar todas ellas una a

una.
4.5.3 MOTORES DE BUSQUEDA.

Son buscadores que basan su recoleccion de paginas en un robot denominado
arafa, el cual recorre constantemente Internet en busca de paginas nuevas que va
introduciendo en su base de datos automaticamente, para posteriormente dirigirse
a las distintas paginas que estan enlazadas a ésta. Adicionalmente, estos motores
o arafas, volveran a recorrer las paginas de su base de datos en busca de
cambios que se hayan producido en éstas, con objetivo de mantener su

informacion lo mas actualizada posible.

Los motores de busqueda no necesariamente deben tener un indice, aunque cada
vez es mas habitual que dispongan de uno. Motores de busqueda tipicos son
Altavista o Google. Los motores de busqueda, como se puede haber deducido, no
necesitan que se les mande la direccion de la pagina para tenerla en su base de
datos; de todos modos, se puede mandar la direccion si no se desea esperar a

que el robot la encuentre, lo cual es una practica muy habitual.

Para clasificar una pagina, los motores de busqueda son capaces de leer el
contenido de ésta y encontrar aquellos datos que permitan su catalogacion. Por
esto es que cuando se registra una pagina en un motor de busqueda

generalmente no se pide informacion adicional, como ocurre con los indices.
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454 LOS BUSCADORES PONDERAN SEGUN LA
POPULARIDAD.

La popularidad de un sitio es un concepto muy amplio, pero en general mide el
conocimiento y la frecuencia de visitas que tiene entre los usuarios de la red.
Existe una nueva generacién de buscadores que ponderan los resultados de sus
busquedas en funcion de lo popular que sea un sitio. Estos realizan un sencillo
calculo que consiste en contar los enlaces que tienen otras paginas hacia un sitio
Web determinado. Los sitios que tengan mas enlaces dirigidos hacia ellos tendran

una puntuacion mas alta y por lo tanto sus resultados seran mejores.

Para medir los enlaces que existen en otras paginas hacia un sitio, se deben
utilizar los propios buscadores. En muchas ocasiones éstos cuentan con una
herramienta de bisqueda avanzada o alguna ayuda que explica como se puede
hacer esta busqueda. Por ejemplo, Altavista incluye esta opcion, y para utilizarla
hay que buscar por link, dos puntos, seguido por la direccién que se quiere contar

el numero de enlaces. Por ejemplo link www.uam.mx . Por todo esto, la pagina

debe dar una imagen de "sitio popular”, esto se consigue definiendo una buena

imagen de marca y, por supuesto, ofreciendo buenos contenidos y servicios.

4.6 COMO REGISTRAR UNA PAGINA.

Para conseguir que la pagina Web sea incluida en un buscador se debe llenar un
formulario con los datos de la Web que se desea registrar. Cada buscador tiene un
formulario especifico y a menudo el proceso de registro es diferente. Para
encontrar el formulario, lo mas facil es entrar en la pagina principal del buscador y
buscar un enlace que diga “Afadir pagina”, “Add URL", “nueva direccién”, o algo
parecido. Ese enlace llevara al formulario de registro o, en su defecto, a la pagina
donde se explica como se ha de llevar a cabo el registro en ese buscador en

concreto. Aun asi, existen algunos procedimientos basicos de registro que suelen
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repetirse en los buscadores. Salta a la vista que registrarse en varios buscadores
puede ser una tarea un poco costosa y otra tanto pesada, pues se tiene que ir
buscador a buscador introduciendo una y otra vez los mismos datos.
Afortunadamente existen herramientas multiregistro. Estas herramientas permiten
registrar la pagina en distintos buscadores introduciendo una séla vez los datos de

la misma.

4.6.1 EXISTEN DOS TIPOS DE HERRAMIENTAS
MULTIREGISTRO:

(1 Aplicaciones Windows, son como cualquier otro programa, pero que su
objetivo es registrar en buscadores. Este tipo de herramientas suelen estar a la
venta, o pueden ser encontradas en algunos sitios de la misma red (en

www.tucows.com, por ejemplo), pero suelen estar limitadas en su uso.

[ Herramientas on-line, éstas permiten desde Internet, y por lo general
gratuitamente, registrarse en varios buscadores. No suelen ser tan potentes
como las anteriores, pero si mas Uutiles y accesibles por ser gratuitas. (en

www.desarrolloweb.com, por ejemplo)

4.6.2 TRUCOS PARA EL REGISTRO.

Antes de empezar el proceso de registro en los buscadores es recomendable,
incluso absolutamente necesario, que las paginas hayan sido revisadas y
modificadas, incluyendo todas aquellas ayudas que permitan una mejor
clasificacion de las mismas. De este modo, se conseguira que las paginas sean
facilmente localizables entre los resultados del buscador. Existen reglas y
recomendaciones basicas para conseguir este objetivo, tales como elegir bien el
titulo, hacer una correcta descripcion o identificar las palabras clave son algunos

ejemplos. A continuacion se veran con detenimiento cada una de estas técnicas.
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No se tiene que olvidar tampoco que el uso excesivo de éstas puede ser
contraproducente ya que muchos motores de bdsqueda interpretan que la pagina
esta haciendo "trampa" para situarse entre los primeros puestos de manera
injusta. Cuando la pagina es catalogada como "spam page" o "pagina tramposa”
(en adelante spam), es confinada a los udltimos puestos en los resultados de
manera automatica. Hay que utilizar estas técnicas con moderacién, como se

puede ver, por regla general.

4.6.3 PALABRAS CLAVE.

Son palabras sueltas que describen una pagina Web, las cuales que se piensa
gue van a ser escritas por los usuarios en los buscadores para encontrar una
pagina. El hablar de palabras clave es referirse a palabras sueltas, pero en la
practica, tanto en la busqueda de documentos como en la preparacion de la
pagina para ser reconocida por los buscadores eficientemente, se utilizan las

frases clave descritas a continuacion.

4.6.4 FRASES CLAVE.

Las frases clave deben incluir las diferentes combinaciones de palabras clave que
se supone que van a utilizar los distintos usuarios para localizar la péagina.
Escogerlas bien es importante y para ello es posible valerse de un buscador.
Haciendo pruebas entre distintas combinaciones de frases clave se puede
comprobar cuales son las que ofrecen mejores resultados, en las que los usuarios,
es de suponer, se fijaran mas, rebuscando incluso en paginas sucesivas de

resultados.

Es interesante el uso de frases clave porque son utilizadas habitualmente por los
usuarios en sus busquedas. Ademas, si se utilizan frases clave es mas probable
que se tengan menos competidores como los que se tendrian con una palabra

simple.
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4.6.5 CARACTERES ESPECIALES.

Existe una duda generalizada sobre la utilizacion de los acentos, las mayusculas,
mindsculas y otros caracteres. Se recomienda escribir todas las palabras y frases
correctamente, usando los acentos y las mayusculas donde sea necesario. Esto
es asi porgue cuando se busca una palabra, en Altavista por ejemplo, y se busca
con acento s6lo devuelve las paginas que contemplan esa palabra escrita de esta
manera, mientras que si la buscamos sin acento nos las ofrece todas, tanto las

que lo tienen como las que no.

4.6.6 EL TITULO DE LA PAGINA.

Lo primero que hay que hacer es escoger un titulo apropiado, es decir, un titulo
que describa bien la pagina, donde se encuentra y que contemple lo siguiente:

Tiene que ser muy descriptivo. Algo como “Taller mecénico” no es suficiente.
Deberia indicar también la localizacion del taller o cualquier informacion
adicional que pudiera enriquecer la descripcion, como el nombre del taller o su
especialidad. Si la Web lo permite, se debe colocar un primer parrafo que sirva

de introduccion a todo lo que se puede encontrar en la pagina o en la Web.

Ha de incluir las palabras clave que definen el sitio. Ademas deberia contener
las palabras mas importantes al principio, pues muchos buscadores solo se

fijan en las primeras palabras del titulo.

La longitud del titulo también es otro parametro que hay que ajustar. Un titulo
corto es poco adecuado, pero los buscadores pueden pensar que se esta
haciendo spam si encuentran uno demasiado largo. Hay muchas
consideraciones al respecto, pero se puede indicar que lo mas adecuado s que
sea de 15 a 20 palabras de longitud, o del orden de los 50 a 100 caracteres.
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4.7 DESCRIPCION.

Es una frase que describe el contenido de la pagina, la cual corresponde con la
descripcion que un buscador ofrece de cada pagina en los resultados de la

basqueda.

Puede ser parecida al titulo, un poco mas descriptiva y siempre debe ser una
frase l6gica completamente legible.

El tamano puede estar entre 150 o 200 caracteres.

No se debe repetir la misma palabra en la descripcion, pues se puede pensar

que se hace spam.

4.7.1 ETIQUETAS META.

Muchos buscadores, sobre todo los motores de busqueda, leen determinadas
etiquetas en la pagina para encontrar la descripcion y las palabras clave que se le

asocian. Estas son las Etiquetas META, o META Tags.
Es recomendable construirlas de manera adecuada, aunque no todos los
buscadores hagan uso de ellas. En concreto, los indices no suelen consultar estas

etiquetas, ya que extraen esta informacion generalmente de los formularios que se

llenan para registrar la pagina.

4.7.2 PALABRAS CLAVE EN LAS ETIQUETAS META.

Es recomendable que donde deberian ir las palabras clave se coloquen frases

clave. Una detras de otra, por orden de importancia.

No se debe repetir una frase clave.
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Una misma palabra no se debe repetir mas de 5 veces en distintas frases
claves. Esto es debido a que si se repite excesivamente, el motor de busqueda
puede pensar que se esta haciendo spam. Las palabras como "el", "de", "y", y
otras parecidas generalmente no seran tenidas en cuenta por los motores de

basqueda, y no pasara nada por repetirlas mas de 5 veces.

Las frases clave han de estar separadas por comas. Muchos buscadores tratan
a las comas de la misma manera que los espacios en blanco, con lo que si se
ponen dos frases clave seguidas de tal forma que al leerlas tengan sentido
como si fuese una, tanto mejor. Conviene, por esto ultimo, que no se tengan

dos frases clave con casi las mismas palabras muy proximas entre si.

El tamafio recomendado para el texto con las palabras clave esta entre 200 y
400 caracteres. De cualquier manera no hay problema en excederse, pues
cada buscador leera un determinado nimero de palabras y las del final las
desechara.

La descripcion y palabras clave no son las Unicas etiguetas META que se pueden
incluir en una pagina Web, aunque si las mas importantes. Otros ejemplos de

etiquetas META son el autor de la pagina, el idioma, e-mail de contacto, etc.

4.7.3 FALSOS TRUCOS.

Ademas existen una serie de trucos adicionales, que se pueden utilizar y lo mas
seguro es que sean contraproducentes. Se destacan aqui para NO ser puestos en
practica pues la pagina podria ser tratada como spam, con el consiguiente

perjuicio de posicién en los resultados.

Poner un pérrafo entre comentarios HTML con la descripcion del sitio, o

repitiendo palabras clave de la pagina.
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Poner un texto del mismo color que el fondo, el cual no se veria al igual que las
palabras clave.

Repetir excesivamente las palabras clave en el texto.

Utilizar palabras clave que luego no figuren por ningun sitio en la pagina.

En general, cualquier técnica que sea fraudulenta para conseguir estar mejor
situados, pues poco a poco estas técnicas se van descubriendo y los
buscadores las van penalizando a medida que las detectan.

4.8 CONSEJOS PARA EL WEB.

Es importante que el sitio pueda asimilar todos los esfuerzos que se hacen en
promocionarlo, para que éstos se traduzcan en usuarios satisfechos y mayor
namero de visitas cuando éstos regresen. Al final, lo que genera el trafico de
verdad en la Web es la gente que vuelve a menudo a ella porque se le esta

ofreciendo algo que le resulta util.

A continuacién se presentan algunos consejos que es Util seguir: Renovar la
informacion cada cierto tiempo, incluyendo nuevas paginas con nuevos
contenidos. Ademas es importante hacerle llegar a la gente el mensaje de que se
esta trabajando en ello, poniendo, por ejemplo, una seccién donde se muestran
las novedades del sitio o graficos indicando los recursos que son novedad en el
Web. Revisar el Web en algun servicio de aquellos que dan informes sobre su
estado, por ejemplo: http://www.websitegarage.com/. Estos sitios pueden analizar
la pagina e informar acerca de las cosas que se estdn haciendo bien o mal en
varios aspectos como la compatibilidad con los navegadores, si esta bien hecha

para una correcta indexacion en los buscadores, si tienes algun link roto, etc.

Poner en algun sitio visible una pagina de contacto con el visitante, donde puedan
realizar preguntas, sugerencias u otro tipo de comentarios. Sin olvidar contestar a
todos los correos que se reciban. Ofrecer servicios desde la pagina es otra forma
de hacer que la gente vuelva a menudo. Si se puede, colocar cualquier elemento
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como un buscador, correo gratuito o un servicio de alertas, lo cual hara que

muchos usuarios vuelvan a la pagina para utilizarlo.

En general, como se ha ido mencionando, se trata de tener una pagina Web sin
errores, clara, con buen disefio y con contenidos y servicios interesantes, es decir,

una pagina Web cuidada al detalle.

4.8.1 COMO AYUDA UN DOMINIO.

Disponer de un dominio propio para la Web que se quiere promocionar puede ser
de gran utilidad, ya que le dara a las paginas un nombre que las identifique
perfectamente en la Red, de una manera personalizada y muy profesional, con un
aire de "marca en Internet". Escoger bien el nombre del dominio es fundamental, si
éste tiene gancho podra ser facilmente recordada y, por lo tanto, conseguir

muchas ventajas como:

Los visitantes pueden volver facilmente al sitio con sélo introducir una direccion
URL corta y sencilla.

Promueve la imagen del producto, servicio o empresa en Internet y le agrega
un valor adicional.

La pagina Web tiene un nombre equiparable al de otras grandes empresas y
proyectos en Internet, por lo que se esta al mismo nivel que los mejores.

Cuando se ve un URL que unicamente consta del dominio en cuestion en los
buscadores, se piensa en un principio, que se ha encontrado una pagina con

mucha informacién del tema que se buscaba.

4.8.2 EL VALOR DE LA INFORMACION.

Para dar a conocer un proyecto a los medios off-line se deben distinguir 3 tipos de

canales de comunicacion:

- 108 -



Las empresas a través de un Web site AN

Publicidad
Informacién inducida (comunicados de prensa)

Noticias

La seduccién se afianza en el primer nivel, la manipulacién en el segundo y la
credibilidad, Unicamente, en el tercero. Segun el canal que se utilice no sélo
aumenta o disminuye el valor de la informacion, sino que cambia la naturaleza

misma del mensaje transmitido.

Una de las especificidades de la informacion, a diferencia de otro tipo de producto
de la economia tradicional, es la siguiente: Todo producto tiene un valor de uso y
un valor de cambio; ejemplo: el agua a diferencia del oro tiene un gran valor de
uso y un escaso valor de cambio. La informacién sélo adquiere valor cuando se
usa. Por tanto, la adjudicacion de valor dependera de quien la use, mejor dicho,
del receptor. Una misma informacién puede tener gran valor para una persona y
ninguno para otra. Es decir, no hay una forma objetiva de asignar valor a la
informacion, ya que, como se ha mencionado, éste se da de acuerdo con las

necesidades y circunstancias del receptor.

Como no es posible probar la informacion sin acceder al contenido, la Unica
referencia de valor para el receptor, es la identificacion que se produce entre el

valor del contenedor de la misma y el valor del contenido.

Para establecer una buena politica informativa debe existir una perfecta
correlacion entre: Cuando uno de estos factores falla o no encaja con el resto, el

sistema se cae.
Mensaje

Canal
Fuente
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4.8.3 ACTUALIZAR LAS PAGINAS.

El dltimo "truco" para que la pagina sea muy visitada y que los visitantes entren
continuamente, se trata de mantenerla siempre bien actualizada. Hay algunas
webs que se prestan mas que otras a tener los contenidos actualizados, como son
las paginas donde se pueden ver contenidos de actualidad, pero se podria decir

gue todas las paginas pueden mantener secciones con contenidos actualizables.

Este es un aspecto muy importante, pues si el navegante se percata de que los
contenidos se renuevan constantemente, volvera posteriormente unas cuantas
veces. Para dar una imagen de web actualizada se pueden utilizar imagenes o
textos que resalten donde ponga "nuevo" o "new". También sera adecuado poner

un area en un sitio visible donde se enumeren las novedades del sitio.

Por lo general, habrd que volver siempre sobre este punto para ver qué hay de
nuevo y donde se puede renovar el contenido del web. No es bueno tener un
enlace que no lleva a ningun sitio, igual que no es bueno tener una direccién de
correo que no existe mas. Ademas, si tenemos un area de noticias no sera bueno
que la ultima noticia sea de hace tres meses porque da la impresion de que los
contenidos nunca se renuevan. Si no se mantiene actualizado el sitio, el visitante
entrard una vez a la pagina pero no lo volvera a hacer nunca, con lo que se habra

perdido una oportunidad de hacer un cliente o un visitante asiduo.

4.8.4 EL BANNER.

Muchos web sites, gracias a sus contenidos o simplemente por su popularidad,
consiguen una gran audiencia dentro de Internet. Esto permite a las empresas
propietarias ofrecer a los anunciantes espacio publicitario dentro de sus paginas y

convertir asi el web en una fuente de ingresos.
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Este espacio publicitario es conocido con el nombre de "banner" y actualmente es

la forma mas utilizada para la publicidad en Internet. El banner es un grafico

estatico o animado que, al ser pulsado con el ratén, enlaza con el website del

anunciante o con una promocion especifica, un microsite de producto u otras

paginas. De esta forma, el usuario podra completar la informacién, visualizar una

imagen a todo color, un video, un catalogo, escuchar una sintonia musical o

consultar la oferta del dia de la tienda. Una de las ventajas de los banners es que

pueden ser modificados de forma dindmica, tantas veces como sea preciso, y que

los costos de produccion o de emisién resultan muy econémicos en comparacion

con los medios tradicionales.

Esta situado en la parte | 468 x 60 15kb | Flash, Gifs | 1000
Tradicional. | superior de todas las animados,

paginas, es el formato html, java.

mas utilizado en Internet.
Boton. Destacado que enlaza al | 120 x 60 10 kb | Flash, Gifs | 1000

site del anunciante. 80 x 80 animados,

87 x 47 html, java.

Rectangulo. | Por su tamafio es | 180 x 150 20 kb | Flash, Gifs | 1000

indicado para incluirlo | 300 x 250 animados,

dentro de articulos. html, java.
Cortinilla Creatividad no linkable | Variable. 30 kb Flash Consulta
flash con imagen y sonidos, se

pierden las dos bandas

de arriba y abajo.
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Interstetial. Publicidad a pantalla | 336 x280 |20kb | Flash, Gifs | 1000

completa que aparece animados,

mientras se carga una html, java.

seccion o Web solicitada

por el usuario.

Flash, Gifs

Layer. Animacion dinamica que | Variable. 20 kb | animados, Consulta

se encuentra en html, java.

movimiento por la pagina.

Ventana flotante Flash, Gifs
Shoskeles. semitransparente que se animados,

abre autométicamente al | Variable. 20 kb | html, java. Consulta

acceder a una pagina.

Ventana flotante que se Flash, Gifs
Pop-Up. abre automaticamente al | 200x200 20 kb | animados, 1000

acceder a un Web site. html, java.

Ventana flotante que se

abre autométicamente al Flash, Gifs
Pop-Under. | acceder a una pagina, | 500 x 480 | 70 kb | animados, 1000

pero al contrario que el html, java

pop-Up, permanece

minimizado en la barra de

tareas.

El usuario navega
Superstitial. | habitualmente  mientras Flash, Gifs

se carga en background | 550 x 480 | 100kb | animados, 1000

una publicidad de gran html, java.

peso, sin que le reste

ancho de banda.

Cuadros mas largos vy Flash, Gifs
Rascacielos. | estrechos situados en los | 120 x 600 | 20 kb | animados, 1000

laterales de la pagina. html, java.
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CAPITULO V.
DE LA IDEA A LA REALIDAD

www.ldeasweb.net

5.1 LA EMPRESA
5.2 QUIENES SOMOS.
5.3 MISION Y VISION.
5.4 PRODUCTOS.
5.5 PAGINAS WEB.
5.6 POR QUE ELEGIR IDEASWEB.
5.7 SERVICIOS.
5.7.1 CD’s MULTIMEDIA E INTERACTIVOS.
5.7.2 FOTOGRAFIA Y VIDEO.
5.7.3 IMPRESOS E IMAGEN CORPORATIVA.
5.7.4 E-FLAYERS.
5.7.5 PANORAMAS VIRTUALES.
5.8 POR QUE DEBO CONTRATAR EL DISENO CON USTEDES.
5.9 TECNOLOGIA.
5.9.1 DOMINIOS.
5.9.2 HOSTING.


http://www.ideasweb.net/
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En una industria que genera cambio constante dentro de un entorno veloz, es vital
dominar rapidamente las tecnologias para poder ofrecer a nuestros clientes las
mejores soluciones y conforme a sus especificaciones, por todo ello, en ideasweb
nos esforzamos continuamente para mantener nuestra ventaja competitiva
investigando y desarrollando nuevas tecnologias activamente, garantizandole a

nuestros clientes un desarrollo tecnolégico de vanguardia.

Q- O NG APH@O 3L @-1JA B woe

" L)

Bl

- - —
aEEENEE P |
== = ortales
I Home I Quiénes Somos I Servicios I Productos I Portafolio |
ideasweb.net es: Exito en el mundo de los negocios electronicos.
Comercio electrinico ¥ presencia en Internet.
Ideasweb.net le ofrece Disefio vy Desarrollo de aplicaciones web y
muttirmedia, promovemos sU negocio en linea vy le asesoramos a
construir una presencia en Internet para su negocio,
Apoyaimnos a s4 empresa a convertirse en un
lider competidor en Internet.
realizamos desde sitios con impactantes animaciones Flash hasta poderosas aplicaciones de
Bazes de Datos para el manejo de contenido, recepcidn de informacidn del visitante y comercio
electrdnico,
I & nfreremns la nasihilidad de llenar a sns clirntes de manera eficiente ¥ a un nrecin altamente comnetitivo. bt

5.1 LA EMPRESA

Ideasweb.net es una empresa de servicio a la vanguardia en soluciones de
comunicacion por Internet. A través de nuestro trabajo intensificamos la actividad
comercial de nuestros clientes, optimizando sus niveles de eficiencia en la
comunicacioén, mejorando su imagen corporativa y expandiendo sus mercados.

Nuestra labor es proporcionar un servicio creativo, personalizado y de calidad a la
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comunidad, permitiendo a las empresas y particulares acercarse a sus clientes
potenciales en un mundo globalizado. Estructuramos e implementamos
estrategias efectivas de comercializacion. Nuestro enfoque se da tanto en el
aspecto tecnolégico como en el de mercadeo para soluciones corporativas. Con
esto aseguramos que ciertas técnicas clave seran implementadas en la creacion y

desarrollo de su sitio Web.

Se deben tomar en cuenta aciertos en la estructura del sitio, en su disefio, en la
tecnologia y en el mercadeo de la misma. Estos aspectos son parte integral para
un éxito rotundo. El disefio sera realizado por profesionales que buscaran dar la
imagen que su empresa merece. La programacion sera efectuada por personas
altamente calificadas que supervisaran todo aspecto técnico procurando el

funcionamiento correcto de su sitio.

Creemos en la importancia de crear relaciones fuertes y duraderas con nuestros
clientes. Por ello evaluamos con regularidad su sitio para hacer recomendaciones
que mantendran al mismo en la vanguardia tecnologica. Ofrecer consultoria a
empresas con el fin de satisfacer sus necesidades en comunicacién electronica y
servicios de cdmputo, a través de nuestros productos y servicios. Ideasweb se ha
esforzado en contemplar a sus clientes como socios, para los cuales
proporcionamos consultoria profesional acerca de los servicios que mejor
satisfagan sus necesidades en disefio, publicidad y ventas a través de sitios web y

Comercio Electrénico.

5.2 QUIENES SOMOS.

'.--.- = a". = N
———--,p R HE AR BN A A
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Somos un grupo de profesionales especializados en diferentes éareas de
Multimedia, Disefio, Web y Programacion que hemos unido esfuerzos para ofrecer
a nuestros clientes la completa satisfaccion de sus necesidades cualquiera que
estas sean. Hemos diseflado un esquema de trabajo que nos permite cubrir una
amplia gama de necesidades de una manera rapida y asegurando la satisfaccion

de nuestros clientes.

Nuestra manera Unica de trabajar nos permite ahorrar gastos diversos para asi
ofrecer precios mas competitivos a nuestros clientes. Trabajamos de manera
remota y cada quién entregando a una administrador de proyectos sus avances.
En cuanto al disefio y desarrollo Web nuestros clientes pueden ver los avances de
sus sitios web en linea sin tener que esperar a que los visitemos para ver el

avance de sus proyectos.

5.3 MISION Y VISION.

Ideasweb; es una empresa especializada en brindar soluciones integrales en
Internet y nuestro objetivo principal es colocar a las empresas mexicanas en
primer plano dentro del amplio mercado mundial de Internet, utilizando la
tecnologia mas avanzada en el desarrollo y disefio de Sitios Corporativos y
Comercio Electronico.

NUESTRA MISION: Es Anticiparse a las ideas del mercado a través de tecnologia
de punta cumpliendo con estandares de calidad y con excelencia de nuestros

servicios.

NUESTRA VISION: Es ser el proveedor preferido de web Hosting para clientes en

general y revendedores.

NUESTROS SERVICIOS SON: Hospedaje de paginas web, Registro de Dominios,

Altas en Buscadores, Disefio, Desarrollo y mantenimientos de Sitios web.

- 116 -



Las empresas a través de un Web site AN

5.4 PRODUCTOS.

Nuestra empresa ha desarrollado un conjunto de soluciones bajo tecnologia Web
cuyo principal objetivo es brindar valor agregado a la operacion de los sitios donde

son incorporados. A continuacion se presentan algunos de nuestros productos.

ECMS Eforcers Content Management System. Nuestro

/ sistema de administraciéon de contenido, ECMS, es una

ZCMSs S

Estas labores pueden ser llevadas a cabo por personas sin conocimientos

herramienta que hace posible el manejo y control de la

informacion publicada en el sitio Web de la organizacion.
técnicos en el desarrollo de paginas Web.

Sistema de Administracion y Envio de postales

electronicas. Dirigido a sitios o0 portales que estén |
interesados en que sus usuarios puedan enviar postales > !lll
o tarjetas a través de Internet, esta aplicacion permite el Vcards i

envio de tarjetas personalizadas organizadas por

categorias.

5.5 PAGINAS WEB.

Internet es un medio interactivo que le ayudara a construir mejores y mas fuertes
relaciones con sus clientes, Implementando técnicas efectivas, ofreciendo a usted

y a su hegocio grandes oportunidades como:

-117 -


http://www.buscarportal.com/diseno/t1.jpg
http://www.buscarportal.com/diseno/t2.jpg
http://www.buscarportal.com/diseno/t3.jpg
http://www.buscarportal.com/diseno/t1.jpg
http://www.buscarportal.com/diseno/t2.jpg
http://www.buscarportal.com/diseno/t3.jpg

Las empresas a través de un Web site AN

Aumentar sus niveles de credibilidad.

Crear nuevos mercados y productos.

Fortalecer el servicio y ayuda al cliente.

Mejorar su imagen corporativa.

Expandir su mercado nacional e internacionalmente.

Reducir sus costos de operacion y comunicacion.

El Disefio de un sitio web es la Imagen que su empresa u organizacion expone al
mundo, de esta depende en gran parte que el usuario se interese 0 no, nuestro
objetivo es brindarle a su empresa una imagen profesional y de calidad, ademas
de un contenido analizado y atractivo. Ya sea desde un sitio web presencial hasta
un desarrollé6 complejo, en ideasweb estudiaremos las necesidades y posibilidades

de usted, su empresa u organizacién para facilitarle la entrada a Internet.

Planeamos la creaciéon de su sitio Web.

Si cuenta con un sitio Web, podemos estudiarlo.

5.6 POR QUE ELEGIR IDEASWERB.

Por que contamos con profesionales en disefio grafico, programadores y
técnicos comprometidos en brindarte la mejor atencion y servicio.
Por que podras realizar tus pagos via Internet de manera muy sencilla 'y con

la mayor seguridad.
Por que en ideasweb tenemos la infraestructura necesaria (conexion de

banda ancha, servidores de alto rendimiento, firewall, etc.) para brindarte un

excelente servicio.
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Por que no tenemos tarifas ocultas, siempre pagaras lo que cuesta tu
paquete, sin importar la cantidad de transferencia de datos que ocupes al
mes.

Por que te ofrecemos soluciones globales (andlisis, disefio, desarrollo e
implementacion de tu sitio web), en ideasweb tendras tu pagina web en
linea en cuestion de minutos.

Por que constantemente ofrecemos promociones atractivas y competitivas
ademas de que siempre estamos preocupados en mejorar nuestra calidad
de servicio.

Por que al solicitar el disefio de tu pagina web, sin costo alguno te

agregamos en los principales buscadores de México y el mundo.

5.7 SERVICIOS.

Internet se esta convirtiendo rapidamente en la
tienda, la plaza de mercado y la fuente de informacién
del futuro. En efecto, si usted no tiene actualmente
una presencia en el Web y no esta haciendo planes
para conseguirlo pronto, no podra competir en el
comercio de mafana y sera desplazado a medida que
la tecnologia nos va adentrando al futuro. Internet es

el medio mas econdémico de hacer publicidad.

Es menos costoso que la radio, TV o medios impresos y alcanza una audiencia
mucho mas amplia. En igual sentido, una direccion de Internet es en la actualidad
tan esencial como un numero 800 para dar credibilidad e importancia a su

negocio.
En Ideasweb usted encuentra todo lo que necesita: Disefilamos su website y lo

albergamos. Muchos proveedores hacen una de las dos cosas, de manera que

usted encuentra quien le disefie el sitio y luego tiene que buscar un servidor para
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hospedarlo. Nosotros simplificamos el proceso de crearle una presencia en

Internet y lo hacemos de una manera facil y econdémica.

Disefio de Websites: HTML es un cédigo, y el corazén de una pagina web,
gue permite mostrar tablas, configurar el disefio de una pagina, o sea todas
esas cosas que usted ve en un navegador. Nuestros disefladores estan
familiarizados con las Ultimas técnicas de HTML en el World Wide Web.
Ellos también son disefiadores profesionales que pueden crear una imagen

en la forma que usted quiera, manipularla o animarla.

Hospedaje de su Sitio: Nosotros podemos hospedar su sitio en nuestros
servidores y proveerle un ilimitado nimero de enlaces a direcciones de e-
mail, dandole una presencia mas amplia en el Web al tener direcciones

multiples.

Programacién CGI: Se puede agregar un sistema de estadisticas y conteo
de visitantes, con el fin de que usted pueda ver cuantos visitantes tiene por
dia, mes, afio, puede saber de donde provienen, y ver que pagina es la que

mas se visita en caso de tener varias web.

Javascripts: Tenemos una amplia libreria de codigos de Javascript libres
de costos, que podemos utilizar para hacer mas impresionante su Website.
Entre los cuales destacan los efectos para agregar sonido, formulario de
respuestas y catalogos dentro su misma Website.

Mantenimiento: Es posible que usted quiera hacer cambios periddicos a su
web site, para que los clientes sepan de nuevos productos, cambio de
precios, noticias, eventos, etc. Ideasweb dara mantenimiento a su sitio para
gue permanezca actualizado y llegara a un acuerdo con usted para disefiar
un programa que defina la frecuencia de esos cambios y el costo que

tendran.
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Especificaciones Presencial. Empresarial. Corporativo .

Inversion.
Dominio Web.
Hospedaje.
E-mails.

Contenido Flash.
Disefio de imagen
corporativa.
Banners Animados.

Alta en Buscadores y
Directorios.

Formulario.

Catalogo de productos.

CD del website.
Traduccion a Ingles.
Mantenimiento.
Estadisticas .
Contador de Visitas.
Soporte Tecnico.
Inversion.

PAQUETE EXPRESS.

Con este paquete podras tener tu propia

pagina web personal o para tu empresa por

Incluido Incluido
Incluido Incluido
[limitados [limitados
Incluido Incluido
Incluido Incluido
2
Incluido Incluido
1 2
Incluido
Incluido Incluido
Incluido Incluido
Incluido Incluido
Incluido Incluido
24horas/365dias 24horas/365dias

Incluido
Incluido
Ilimitados
Incluido

Incluido
2
Incluido

4
Incluido
Incluido
Incluido
Incluido
Incluido
Incluido

24horas/365dias

solo 26 usd al mes. Este paquete incluye:

dominio propio (ej. www.tupaginaweb.com)*.

50 Mb. de espacio en el servidor.

3 cuentas de e-mail personalizadas (ej. tunombre@tupaginaweb.com).

L) servidor ftp personalizado (ej. ftp.tupaginaweb.com).

soporte telefénico o en vivo en nuestra pagina web, con nuestro servicio:

"ayuda en linea de ideasweb.
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opcion a adaptar tu paquete. puedes agregar cuentas de e-mail, aumentar
el espacio en el servidor, etc.
firewall que garantiza la seguridad de tu sitio no hay limite de transferencia

al mes.

PAQUETE TiPICO.

Con este paquete podras tener tu propia
pagina web personal o para tu empresa por

solo 35 usd al mes. Este paque te incluye:

L T

dominio propio (ej. www.tupaginaweb.com)*.
100 Mb. de espacio en el servidor.
5 cuentas de e-mail personalizadas (ej. tunombre@tupaginaweb.com).

servidor ftp personalizado (ej. ftp.tupaginaweb.com).

soporte telefébnico o en vivo en nuestra pagina web, con nuestro servicio:
"ayuda en linea de ideasweb.

cgi’s para poner elementos dinamicos en tu sitio

opcion a adaptar tu paquete. puedes agregar cuentas de e-mail, aumentar
el espacio en el servidor, etc.

firewall que garantiza la seguridad de tu sitio.

no hay limite de transferencia al mes.

PAQUETE PROFESIONAL. L L RS ed
Con este paquete podras tener tu propia pagina e -lwﬁ
web personal o para tu empresa por solo 45 usd .- SR
al mes. Este paque te incluye: = " -
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dominio propio (ej. www.tupaginaweb.com)*.

200 Mb. de espacio en el servidor.

10 cuentas de e-mail personalizadas (ej. tunombre @tupaginaweb.com).

servidor ftp personalizado (ej. ftp.tupaginaweb.com).

soporte telefénico o en vivo en nuestra pagina web, con nuestro servicio:
"ayuda en linea de ideasweb.

cgi’s para poner elementos dinamicos en tu sitio

php para poner elementos dindmicos en tu sitio

opcion a adaptar tu paquete. puedes agregar cuentas de e-mail, aumentar
el espacio en el servidor, etc.

firewall que garantiza la seguridad de tu sitio.

no hay limite de transferencia al mes.

PAQUETE PORTAL.

Este paquete es todo lo que necesitas para

tener tu pagina en Internet, por solo 55 usd al

mes. Estas son las caracteristicas que

incluye

dominio propio (ej. www.tupaginaweb.com)*.

500 Mb. de espacio en el servidor.

20 cuentas de e-mail personalizadas (ej. tunombre @tupaginaweb.com).

Disefio profesional de tu pagina Web con 5 secciones.
P&gina de envio de comentarios via web

Catalogo de productos (OPCIONAL - CARGO EXTRA)
Soporte técnico
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Alta de tu pagina en mas de 300 buscadores (incluido TLMSN, YAHOO,
GOOGLE etc.)

php para poner elementos dinamicos en tu sitio

Base de datos MySQL

cgi’s para poner elementos dinamicos en tu sitio

Perl

firewall que garantiza la seguridad de tu sitio.

Web Mail, con el que podras revisar tus correos en linea sin necesidad de
tener Outlook configurado (también es posible usar Outlook).

servidor ftp personalizado (ej. ftp.tupaginaweb.com).

soporte telefénico o en vivo en nuestra pagina web, con nuestro servicio:
"ayuda en linea de ideasweb.

opcion a adaptar tu paquete. puedes agregar cuentas de e-mail, aumentar
el espacio en el servidor, etc.

no hay limite de transferencia al mes.

Ideasweb; es una empresa preocupada para ofrecerte el mejor paquete del
mercado y se pone a tu disposicion para adaptarse a tu negocio y crear la pagina

web segun tus necesidades.

5.7.1 CD’s MULTIMEDIA E INTERACTIVOS.

Ideasweb; también es reconocido por el desarrollo de CD's multimedia e
interactivos empresariales. Realizamos proyectos de alta calidad y a la medida de
sus necesidades, ya que contamos con especialistas en la realizacion de CD's,
interactivos, educativos, publicitarios y catalogos electrénicos. En ellos puede
tener acceso a bases de datos y ademas podra mantener sus CD's actualizados
sin la necesidad de llevar a cabo un nuevo desarrollo. Estos CD's los puede
integrar en una red ya sea para capacitacion, presentacién de su empresa, para

su departamento de ventas o para el fin que usted persiga.
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5.7.2 FOTOGRAFIA Y VIDEO.

Desarrollamos conceptos en fotografia (Digital) publicitaria y promocional de sus
productos y servicios. Fotografia publicitaria, comercial, artistica y sociales en
todos los formatos. Digitales, Tomas de originales en estudio, pinturas, gréaficas,
dibujos, libros, mapas, etc. Direccion e imagen fotogréfica para audiovisuales en

foto fija.

5.7.3 IMPRESOS E IMAGEN CORPORATIVA.

Para elaborar una receta de calidad trabajamos con ideas que son la base de toda
creacion grafica. Una vez seleccionada la mejor de ellas, reunimos material: fotos,
textos, ilustraciones, tipografias, colores, todo ello con un toque de imaginacion.

Antes de su realizacion estudiamos como promocionarla y darla a conocer.

Creacion de logotipos.

Desarrollo de proyectos de imagen corporativa.
Disefio de anuncios publicitarios.

Redaccion de textos.

Disefio de flayers y buzoneo.

Creacion de catalogos vy folletos.

Retoque de fotografias.

5.7.4 E-FLAYERS.

En Ideasweb contamos también con servicios innovadores que vinculan lo dltimo
en mercadotecnia a través de Internet, de esta forma, disefiamos también correos
comerciales de bajo peso, con base en animaciones Flash, para la promocion de

los bienes y servicios que oferta su hegocio o empresa.
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5.7.5 PANORAMAS VIRTUALES.

Los panoramas virtuales son fotografias panoramicas, realizadas y programadas
en tecnologia digital que permiten al usuario de Internet disfrutar de bellos
exteriores e interiores en realidad virtual, dando asi la impresion de estar presente

en el lugar fotografiado.

Gracias a la tecnologia digital, nos es posible observar bellos paisajes,
espectaculares vistas, atractivas playas y seductores espacios naturales, asi como
también la impresionante arquitectura y comodas instalaciones de hoteles, sitios
histéricos, restaurantes y centros de diversiones y espectaculos, jtodo como si
estuviéramos presentes en esos lugares! Utilizando el mouse de su computadora,
usted podra disfrutar de la simulacion virtual tan espectacular y atractiva como

ofrecen ser éstos Panoramas Virtuales.

58 POR QUE DEBO CONTRATAR EL DISENO CON
USTEDES.

Porque nuestro Equipo de Disefiadores de sitios web cuenta con la experiencia y
el profesionalismo necesarios para hacer realidad la imagen que usted desea
proyectar al mundo. Recuerde que su sitio web es el reflejo de su empresa en
Internet y por lo tanto debe ser realizado de manera profesional. Nuestro equipo

de Disefadores de sitios web esta capacitado para lograr este objetivo.

5.9 TECNOLOGIA.

Dentro de nuestra tecnologia avanzada contamos con la capacidad de poder
elaborar un plan estratégico que se ajuste a su empresa con una planeacion
a corto, mediano y largo plazo. Este plan nos podra indicar las herramientas
tecnoldgicas mas convenientes para que usted haga de este medio una excelente
forma de venta, atencibn a cliente, comportamiento del mercado, etc.

Algunas de nuestras tecnologias son:
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TMT (Targeted Marketing Technology).
Paginas de texto modificables.

Disefio y desarrollo de paginas de Internet.
e-mail.

e-mail de auto respuesta.

Tecnologia de comercializacion por e-mail.
Ftp click on link.

Sistema de mercado mundial (sitios e-commerce).
Transmisién segura de datos (pagina segura).
Base de datos en linea.

Sistema de modificacion administrativa.
Fotografias panoramicas de 360 grados.
Video y musica.

Intranet / Extranet.

Web Borrad.

Chat Room.

Animaciones.

CD de instalacion.

Desarrollos de sistemas especiales.

Live Call.

Online Employment System (OES) Sistema de reclutamiento en linea
Guest Book.

5.9.1 DOMINIOS.

El precio mas bajo. Solo 16 dolares por dominio (.com, .net o .org).
Por registro de dominios de otros paises consultar.

Se registra el dominio a Su nombre. Usted sera el propietario.
Verifique si el nombre del dominio esta disponible.

No necesita contratar nuestro servicio de Hospedaje de sitios web.
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5.9.2 HOSTING.

Ideasweb; proporciona a sus clientes alojamiento de Sitios Web con espacio
ilimitado en Mb dentro de su Servidor, incluyendo el servicio de Servidor Seguro
para el desarrollo de Tiendas Virtuales y pagos en linea. Ademas ofrecemos

proteccion de su informacion, en unidades de respaldo.

Soporte técnico 24x7.

Pago mensual (sin contrato).

Cuenta activada en menos de 3 horas.
Solicite 7 dias gratis de prueba.
Acceso por FTP.

Nuevo Panel de Control en Espafiol.

P OWERED
Se aceptan sitios web con contenidos para adultos.

Paginas web Descripcion de paginas web

Descripcion: Sitio_dedicado al asesoramiento
en _accidentes de transito Contiene bases de
datos de compafias de sequros, comisarias,
registros del automotor, etc,.

Contiene: 350 péaginas, banners en Flash,
logotipo, formularios de contrataciones diversas.

Descripcion: Sitio _para la busqueda de
empleo _a profesionales y no profesionales. Las
empresas logran reclutar profesionales
seleccionados y pre-seleccionados

Contiene: 25 paginas, banners en Flash,
2 logotipo, formularios de datos diversas a
' medida.
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Sivia Romheld .. Descripcion:  Estudio _de  traducciones
= = “ “|publicas de Aleman. Realizan traducciones de
o ST OcEEE - |caracter publico de peliculas, cortometrajes,

- === |folletos, documentacion para ciudadania.

I

Contiene: 8 paginas, banner en Flash, logotipo,
formulario de mensajes.

Descripcion: Obra para Coro vy Solistas.
(Maria_Magdalena. Un Tango para Nombrarte).
Pueden escucharse temas de la obra y ver la
letra. El autor publica ademas parte de su
novela.

Contiene: 12 paginas, logotipo, formulario de
mensajes, Temas en MP3, menu JAVA.

Descripcion: Disefio _de vestidos de Alta
Costura para novias, 15 afos, Bat Mitzva,

NOWAS )

= e Cortejos, Madrinas vy egresados.
™ . - :
oy fu Contiene: 8 paginas, banner en Flash, logotipo,
L D formulario de mensajes.

Se ha convertido en una ciencia para los Disefladores de Sitios hacer que su
pagina sea encontrada y visitada por los usuarios de Internet necesitara registrarla
en los Motores de la Busqueda, Enlaces a su negocio, registro en las Paginas
Amarillas de los Directorios y Enlaces a otras paginas en el Internet.

Hace algunos afios un Disefiador (o el propietario del sitio) podia comprar el
software que facilitaba el trabajo de registrar su pagina en los motores de
Blsqueda. En la actualidad esta labor se ha vuelto mas complicada debido a que
los motores principales han modificado sus reglas de sumision o registro, en

algunos se requieren de membresias y otros solo validan los realizados mediante
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el registro manual. En Ideasweb tenemos la experiencia y conocimientos para
registrar su Pagina Web realizamos el registro en mas de 1,000,000 de
buscadores y directorios, ademas de registrar manualmente en algunos
Directorios y Motores de Busqueda; También realizamos su registro en

Buscadores Hispanos: Mexicanos, Espafioles y Latinoamericanos.

r7n :

Latecnologia

de Internet

——

-

a cambiand o=

| v 5 '.r’r‘éuima. de vivir=

de mucr::‘;{ genté-j—" =

Contactanos:

www.ideasweb.net

informes@ideasweb.net
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CONCLUSIONES, RECAPITULACIONES Y

En definitiva, los negocios virtuales y las operaciones de comercio electrénico no
son mas que una consecuencia de la evolucion actual en materia de comunicacion
y transferencia electronica de datos. Su éxito depende del establecimiento de
confianza y seguridad en sus usuarios. Dicho establecimiento de confianza en el
sistema ya esta ocurriendo, sin embargo, las empresas interesadas en
beneficiarse actualmente deberdn demostrar y establecer su propia confiabilidad y
seriedad en todos los aspectos del proceso de comercializacién, desde la
promocion y publicidad de sus productos, hasta la forma de ordenarlos, el pago y

envio de los mismos.

RECAPITULACIONES:

Con el surgimiento y desarrollo de Internet en el ramo de las tecnologias y el
desarrollo del movimiento conocido como globalizacion de mercados en el ambito
comercial, ha surgido implicitamente y empujada por ambas tendencias la
creacion de péaginas Web que es sin duda la nueva tendencia comercial que

caracterizara las operaciones comerciales de nuestra época.

A medida que muchas empresas adoptan nuevas tecnologias y estan
sistematizando todos sus procesos; se ven en la imperiosa necesidad de
aumentar la velocidad del flujo de efectivo; he aqui donde se ven forzados a entrar
en la nueva tendencia, que es la creacion de un Web site. Es una tendencia que
tarde o temprano las empresas con miras de expansion van a tener que

incorporar.

Por el tipo de informaciébn que se maneja en la red, hay que brindar especial

atencion al aspecto de la seguridad, es decir, se debe de tener personal idéneo y
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con basta experiencia en materia de seguridad de redes, ademas de programar

auditorias periddicas a nuestros sistemas de seguridad.

La integracion de varias empresas de Comercio Electronico a nivel regional, son el
pilar de una red global, la cual utilizando los recursos de Internet pueden
expandirse a cualquier rincén del mundo y brindar el servicio de Comercio
Electrénico a las empresas mas recédnditas, garantizandoles un alto grado de

seguridad en sus transacciones.

El tener un Web site es parte de una estrategia de negocio basado en tecnologia
para obtener resultados, mejora las relaciones con los entes externos y suministra

informacion para el logro de objetivos de distribucion y ventas.

CONCLUSIONES.

El volumen de transacciones electrénicas y la velocidad de respuesta a usuarios u
otras empresas, va a estar estrechamente ligado al ancho de banda que
alquilemos a nuestro proveedor de Internet; he aqui la importancia de un buen

estudio de factibilidad antes de iniciar los servicios de una pagina Web.

El proveedor de Internet debe ser confiable con una baja tasa de fallos, ya que las
manos de nuestro negocio via Internet depende de nuestra presencia en la red y

de las transacciones electronicas que podamos completar.

El éxito del mercadeo de una empresa via Internet va a depender de la capacidad
de anunciarse y de su captacion de clientes, he aqui la consideracion de
anunciarse entre otros sitios de mayor trafico y poseer una pagina Web que capte
la atencién del cliente.

Una de las claves para el éxito de un producto es tener meta datos bien definidos

y explicitos en las paginas, a fin de que los usuarios puedan accesar nuestros
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productos con suma facilidad. También hay que matricular nuestras paginas en los

diferentes sitios de busqueda que se presentan en Internet.

La evolucion de las tecnologias inalambricas de acceso a Internet, abre nuevas
opciones para hacer negocios en la red, permitiendo estar comunicado sin

importar el lugar donde el usuario se encuentre.

La tecnologia siempre sera el mejor aliado para el cierre de negocios, su
adecuado aprovechamiento y un estudio minucioso de sus alcances permite la
reduccion de costos de operacion y la expansion de los mercados a sectores que

antiguamente se consideran inalcanzables.

El arribo de nuevas herramientas de difusion, como lo es un Web site, ademas de
ser econOémicamente redituable, permite llegar a un sector especializado, con un

alto potencial para adquirir productos y servicios.

La aplicacion de la informacion recopilada y expuesta en el documento, no solo
tiene un impacto en las empresas, también ofrece un beneficio social al poder
aplicarse las nuevas tecnologias con fines de educacién o capacitacion a
distancia, ofreciendo elementos interactivos que eleven la calidad de
conocimientos y obteniendo datos que dificilmente pueden ser analizados por un

sistema tradicional de comunicacion.

Es probable que algunos afios la convergencia digital haga dificil la diferenciacion
entre las fuentes de informacion tradicional y virtual. El lado positivo de esta
situacion, es que impulsara a individuos y empresas a ser mas creativos para
colocar o buscar productos o servicios que generen o incrementen la lealtad de los
usuarios. El punto negativo, es que se aproveche la informacion obtenida de las
bases de datos, para la promocion de publicidad negativa o actos de espionaje sin
que el usuario final este enterado, y sin que exista un marco regulatorio en estas

practicas.
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La creacion de nuevas empresas basadas en la tecnologia y aprovechamiento de
los recursos de Internet que cada vez son mas accesibles a la poblacion en
general, traerd como consecuencia la generacion de un nuevo tipo de empresario
internacional. Que puede ofrecer su producto a millones de personas en
segundos, desde cualquier lugar del mundo, creando empleo, difundiendo los

valores de un pais o region y estableciendo valor a una marca.

Amor Daniel, “La Revolucion E-Business”. Editorial Prentice Hall México 2000.
E.Comm. “El e-commerce entra en nuestras vidas”. E.COMM # 7, México,28-32
E.Comm. “El usuario de multimedia e Internet”. E.COMM # 4, México, 17-35
Entrepreneur, “Negocios Cibernéticos” ENTREPRENEUR, Vol. #8 México, 52-62

Sayrols, “Comercio Electronico para empresas en desarrollo” CoOmputo y

negocios para las pequefias y medianas empresas # 147, México, 15
Carballar, José. “Disefio Web para Pymes”. Editorial Ra-Ma Espafia

www.clickclick.com

www.dinamicanet.com

www.mexicoweb.com.mx

www.monografias.com
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AUTENTIFICACION.

Funcionalidad caracteristica de una
comunicacién segura. Consiste en
comprobar que las personas que
interactian son realmente quienes dicen
ser.

AGENTE DE BUSQUEDA
OFFER-AGENT).

(BEST-

Aplicacion de busqueda de la mejor
oferta del producto solicitado existente
en Internet.

AGENTE DE COMPRA.

Aplicacion mediante la que se ofrece
ayuda para realizar una compra
electronica.

ADSL.

Método de transmision de datos a través
de lineas telefénicas, que permiten
velocidades de transferencia muy
superiores. La transferencia de datos es
asimétrica, ya que la velocidad para
transferir datos desde el servidor a
nuestro ordenador es mucho mas rapida
(1.544 Megabits/seq), que Si
transferimos datos desde nuestro
ordenador a un servidor (128
Kilobits/seg). Mejora el rendimiento de la
navegacion WWW vy la transferencia de
ficheros desde un servidor.

B2E.

Acronimo de las palabras inglesas:
Bussines to employees, o b to e.
Comercio hacia los empleados. Venta a
través del website corporativo, o desde
las péaginas de la Intranet de acceso
restringido, a los empleados de una
empresa 0 conjunto de las mismas. Lo
esta haciendo, entre otras, la unién de
bancos suizos.
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BANCA ELECTRONICA.

Sistema que a partir de dos tipos de
enlace electronico: cliente-banco, vy
cliente-Internet-banco, permite el acceso
desde el hogar o una oficina mediante
computadora a diferentes servicios.

BANDWIDTH.

BANNER.

En espafiol, ancho de banda. También
tiene otra acepcion técnica relacionada
con Internet segun la cual es el tiempo
en que tarda en cargarse una pagina
web.

Anuncio publicitario en una pagina web.
Tiene la peculiaridad, entre otras, de ser
interactivo ya que enlaza con una
pagina web del anunciante. Un banner
del Ford Focus no remite a la home
page de Ford sino que lleva al usuario a
la Web que dentro del site de Ford han
destinado a ese modelo de coche en
particular.

BOCA A OREJA.

Sistema de promocion online mediante
el cual un usuario comunica su mensaje
(por ejemplo el lanzamiento de un nuevo
Website) a otro/ via mail, foros, lista,
chat, irc, y mensaje de texto a los
teléfonos moviles. Es una de las
formulas mas eficaces que existe de
hacer publicidad en la red.

BOGFO.

Acrénimo del ingles: By one get, free
one. Es decir, lo que en espafol
llamamos sencillamente: 2 x 1. En el
sistema de promocion bogfo por el
precio de un producto el cliente recibe
dos. En Internet es una féormula que se
esta recuperando para incentivar la
compra on line.
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BROWSER.

En espafiol, navegador. Cliente de
software diseflado para comunicarse
con servidores Web e interpretar los
datos recibidos desde ellos. Hay varios
tipos de nevegadores con diferentes
desarrollos y utilidades. Los mas
extendidos son: Netscape Navigator y
Microsoft Internet Explorer versién 6.

BUSCADOR ESPECIFICO.

También, especializado. Se trata de un
buscador centrado en un tema o sector.
Hay muchos buscadores especializados
en una zona geografica determinada o
en un solo pais.

BUSCADOR.

Genérico que define un lugar de Internet
donde se localizan paginas Web.
Técnicamente los hay de dos tipos:
indices y arafias. En cualquier caso, en
comun tienen que ofrecen la posibilidad
de introducir un término o cadena de los
mismos para que el sistema rastree en
su base de datos.

BUSINESS TO BUSINESS ( B2B).

Literalmente, “Negocio a Negocio”. Es la
relacion entre empresas y proveedores
qgue utilizan herramientas y medios
electrénicos para hacer mas &giles y
eficientes sus relaciones comerciales.

BUSINESS TO CONSUMER (B2C).

Literalmente, “Negocio a Consumidor”.
Es la relacion entre establecimientos
comerciales y sus clientes finales,
utiizando  herramientas 'y medios
electrénicos para hacer mas &giles y
eficientes sus relaciones comerciales.

BUZZWORDS.

Termino que se da a las palabras
atractivas para los clientes en Internet.
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BYCARD.

Monedero electrénico que ya puede
utilizarse para pagar datos e informacién
en la red a medida que se utiliza.
Mediante este sistema.
(www.citymutual.com/bytecard.html) la
BBC estd  comercializando sus
productos digitales y aconseja no abrirlo
y jamas reenviarlo.

C2C.

Idem, C to C: Acronimo de las palabras
inglesas, consumer to consumer.
Comercio que se desarrollo entre
particulares. Es el que se realiza, por
ejemplo, en las subastas, y en los
grupos de noticias ad- hoc.

CATCHPHRASES.

Frases atractivas o0 sugerentes para
llamar la atencion de los visitantes o
clientes de un sitio de internet.

CALL CENTER.

Centro de atencion telefénica de
clientes. En ellos se atienden peticiones
de informacién realizadas por el usuario,
guejas, transacciones, etc.

CALUGA O BOTON.

Cuadro publicitario de tamafio menor
gue un Banner.

CARRITO DE COMPRA.

Programa informatico (formulario) que
permite, en una tienda Vvirtual, ir
afiadiendo productos adquiridos en
diferentes paginas Web’s. Es una
proyeccion on line del carro de la
compra offline, con la diferencia que, en
la red, se puede ir llenando el formulario
con los productos de distintas empresas
que estén ubicadas en el mismo
cybermail.
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CATALOGO INVERSO.

Catélogo que se coloca en Internet con
la relacién de productos y servicios que
habitualmente adquiere una empresa.
Va acompafiado por un servicio de e-
mail a la espera que los potenciales
proveedores realicen sus ofertas.

CATALOGO PERSONALIZADO.

Catélogo de bienes o servicios ajustado
al perfil de un determinado cliente y solo
accesible a él mediante clave en una
pagina Web. En este tipo de catalogo se
ajusta la relacion de los productos a
aguellos que se le venden a un cliente
dado y los precios con los descuentos,
personalizados, que se le aplican.

CENTRO COMERCIAL VIRTUAL.

Espacio Web donde bajo un mismo
dominio se dan cita un conjunto de
tiendas virtuales Idem Cybermail.

CERTIFICADO DIGITAL.

Documento electronico mediante el cual
una autoridad certificadora acredita que
el propietario de éste es quien dice ser.
Se utiliza para validar a los participantes
en un proceso de comercio electrénico.

CIBERCONSUMIDOR/A.

Consumidor/a que realiza sus compras
a través de Internet.

CIBERLINEALES.

Lineales virtuales. En una tienda virtual,
donde se ofrecen diversas categorias de
productos y de distintos fabricantes,
éstos se presentan en la Web como lo
estarian en los estantes de un comercio
0 supermercado. Quien mas paga va
delante del que paga menos en la
relacion de bienes y servicios.

CIX.

Comercial Internet Exchange.
Intercambio Comercial en Internet.
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CLICKS AND MORTAR.

Expresion de argot del inglés americano
inventada por David Pottruck de la
compafia Charles Schwab. Describe a
las empresas que tienen presencia
dentro y fuera de la red. Por ejemplo, la
cadena de jugueteria  Toys-r-us.
(http://www.toysrus.com), frente a la
cadena virtual e-toys (www.etoys.com).

CLICKTHROUGH.

Accion de pinchar, clickear o pulsar
sobre un banner de publicidad en una
pagina Web. En el Mix de marketing
online es el modo mediante el cual se
establece la efectividad de un anuncio.
Es decir, por el nimero de clicktrough
con relacion al de impresiones.

COLGAR.

Accion consistente en transferir los
archivos que integran un Website desde
un equipo en particular a otro conectado
a Internet y que presta el servicio de
alojamiento Web. Cuando un Web site
esta colgado puede ser visto por tantos
usuarios como requieran sSu correcta
direccién. Idem: publicar. EI hecho de
colgar es una actividad completamente
premeditada que implica todo tipo de
responsabilidades.

COMERCIALNET.

Término resultante de la contraccion de
las palabras comercial e Internet
mediante el cual se define a la persona
de la red de ventas que se encarga
expresamente de atender a los e-tailers.
Es decir, aquellos clientes que venden
nuestro producto a través de Internet,
entendiendo ya esta como un canal de
distribucion.
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Compraventa de bienes y servicios
mediante Internet y la telefonia mévil sin
gue exista ningun tipo de contacto
offine entre comprador y vendedor.
Quien vende puede hacerlo por e-mail,
anuncio en grupo de news, en una lista
de distribucién, en una péagina Web, o
COMERCIO ELECTRONICO. por medio de un mensaje de texto al
teléfono movil. Quien compra puede
pagar aceptando el ingreso en cuenta,
contrareembolso, dando el numero de
Visa via formulario, o anotando el de
cualquier otra tarjeta, en una Tpw.

Tipo de banner publicitario que aparece
CONSOLA. en una pantalla independiente cuando el
navegante entra en un sitio web.
También se conoce como pop-up.

Coste por mil impresiones. Precio que
CPM. se paga por cada mil veces que se
clickea sobre un banner.

También llamado spider. Programa que
se dedica a escanear la World Wide
CRAWLER. Web sefialando péaginas web para
afadirlas a un indice de un motor de
basqueda. Deja un rastro en el log del
servidor del tipo: crawler2.googlebot.

) Sistema de cifrado de mensajes para
CRIPTOGRAFIA. mantener un determinado nivel de
privacidad.

Hardware que contiene una 0 mMas
CRYPTO  BOX O CAJA | aplicaciones software de Criptografia.
CRIPTOGRAFICA.

Proveedor de servicios de comercio
CsSP (COMMERCE SERVICE |electronico. Empresa que ofrece
PROVIDER). soluciones, como catalogos
electronicos, tiendas virtuales, etc.
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Método de promociéon del mix de
marketing online, similar a los cupones
CUPONES DIGITALES. descuento o regalo offline, pero por
métodos digitales.

Dinero  electrénico.  También  se
denomina E-cash (contraccién de los
términos electronic y cash) y Digital
cash. Del mismo modo que el dinero
CYBERCASH. fisico el electrénico es anénimo y de
valor inmediato. Este tipo de
mecanismos de pago se creé con la
intencién de resolver los problemas de
seguridad relacionados con el uso del
namero de tarjeta de crédito por
Internet.

Centro Comercial Virtual que agrupa
bajo el mismo dominio y website a un
cierto namero de cibertiendas,
organizadas por calles. Algunos
Cybermalls funcionan como una réplica

CYBERMALL. de los centros comerciales offline, es
decir, alquilan un espacio en el cual las
cibertiendas, cefidas a unas

condiciones tecnoldgicas determinadas,
pueden exponer sus productos y realizar
ventas online.

Spot de publicidad cuya emision se
realiza sélo en Internet. Como sucede
CYBERSPOT. en los anuncios de television o en los de
cine, los de Internet pueden estar
realizados con personajes reales o por
computadora mediante infografia.

Datagrama. Usualmente se refiere a la

DATAGRAM. estructura interna de un paquete de
datos.
DCD. Data Carrier detected. Detectada

portadora de datos.
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Dynamic Data Exchange. Intercambio
Dindmico de datos. Conjunto de
especificaciones de Microsoft para el
DDE. intercambio de datos y control de flujo
entre aplicaciones.

Domain Name System. Sistema de
nombres de dominio. Base de datos
distribuida que gestiona la conversion
DNS. de direcciones de Internet expresadas
en lenguaje natural a una direccion
numeérica. IP. Ejemplo: 121.120.10.1

Data Encryption Standard Algoritmo de
Encriptacion de estandar. Algoritmo
DES. desarrollado por IBM, utiliza bloques de
datos de 64 bits y una clave de 56 bits.
Es utilizado por el gobierno americano.

Digital Signal Procesor. Procesador
DSP. Digital de Sefial.

Expresion inglesa para definir los
E.BIZ. negocios en la red.

Tienda Virtual a la que sélo se puede
acceder desde wuna Intranet. La
multinacional del sector del juguete,
ECONOMATO VIRTUAL. Hasbro, tiene en su website interno un
economato donde los empleados
pueden comprar juguetes con el precio
de wun buen cliente mas unos
descuentos que rondan el 30 %.

Intercambio  Electrénico de datos.
Sistema mediante el cual, de modo
seguro, las empresas realizan
EDI. transacciones entre ellas. Se trata de un
servicio informatico caro de mantener y
cerrado, de ahi que ahora comiencen a
prosperar otras alternativas basadas en
Internet.
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Economia electronica. Parte de la

EECONOMY. economia relacionada con Internet.
Electronic Frontier Foundation.
EFF. Fundacioén frontera electronica.

Organizacion para la defensa de los
derechos en el cyberespacio.

ENCRIPTACION.

Proceso de codificar una informacién
para evitar que sea accesible a todo
aquel que no disponga del cédigo de
descodificacién. Sirve para evitar que el
contenido de mensajes pueda estar al
alcance de cualquiera manteniendo de
este modo un determinado nivel de
seguridad y/o privacidad.

Aprovisionamiento de  bienes no

EPROCUREMENT. estratégicos de una empresa que se
realiza a través de Internet o cualquier
otro medio electronico.

Venta de bienes y servicios realizadas a

ESALES. través de Internet u otro medio

electrénico.

ESCALABILIDAD.

Crecimiento incremental. Aplicado al
comercio electronico, un sistema es
escalable si tiene la posibilidad de
aumentar en la medida que la demanda
lo requiera.

ESHOPS.

Tienda virtual instalada en la red. Los
servicios que suelen ofrecer son los de
promocién y marketing de productos,
posibilidad de realizar pedidos vy
finalmente el pago/cobro de las
transacciones realizadas.
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ESTANTERIA DE ARCHIVOS.

Lugar dentro de un Website que
contiene los archivos que la compafia
desea que sus consumidores y clientes
lean, tales como dossiers de prensa,
balances de gestibn, o anuncios
publicitarios.

En inglés se puede ver con frecuencia
este concepto bajo el termino de
libraries, pero aqui, en el mundo
hispano la traduccion mas directa, es
decir, biblioteca no sirve porque el matiz
alude al espacio donde se encuentran
libros e induce a error. Peor, si cabe,
libreria Virtual, que tiene ademas la
acepcion de tienda de venta de libros en
Internet.

E-TAILER.

Comerciante detallista que centra su
actividad en Internet. Su medio de
relacionarse con el consumidor es a
través de e-mail. En el mundo del
coleccionismo y de los productos
altamente especializados los e-tailers
tienden ya a afectar a los minoristas o
retailers.

E-TAILING.

Venta detallista de bienes por Internet,
por ejemplo, el Website de lenceria de
la empresa Xera de Bilbao (Espafia).
Www.xera.com

FAQ'S

Lista de preguntas habituales. Es una
relacion con las preguntas/respuestas
mMAas comunes que alguien se puede
hacer acerca de un bien o servicio.
Viene del inglés: Frequently Asked
Questions. Las FAQ’s tienen una
estructura determinada como puede
leerse en www.fags.es.
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FAT.

File A IANA: Internet Assigned Number
Authority. Autoridad de Asignacion de
NUumeros en Internet. Se trata de la
entidad que gestiona la asignacion de
direcciones IP en Internet.

FIREWALL.

Literalmente Muro de Fuego. Se trata de
cualquier programa que protege a una
red de otra red. El firewall da acceso a
una maquina en una red local a internet
pero internet no ve mas alla del firewall.

FIRMA ELECTRONICA.

Sistema que permite a un usuario
verificar su identidad en la red.

Federal Interagency Exchange. Inter

FIX. agencia Federal de Intercambio.
Programa Transferible en Internet sin
FREEWARE. costo para un usuario.

GALERIA COMERCIAL VIRTUAL.

Website que aglutina a una serie de
comercios agrupados por calles
virtuales. Suele ser lo que utilizan las
asociaciones de pymes offline para
posicionarse en la red. Es mucho menor
en dimensiones de lo que pueda ser un
Cybermall.

Equipamiento o programas que hacen
posible la transferencia de datos entre

GATEWAY. redes con distintos protocolos. Puerta
de acceso. Dispositivo que permite
conectar entre si dos redes
normalmente de distinto protocolo o un
Host a una red. En espafol: Pasarela
Graphics Interchange Format. Formato

GIF. Grafico de Intercambio.
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GIX.

Global Internet Exchange. Intercambio
Global en Internet.

GRAN ALMACEN VIRTUAL.

Traslaciéon a la Red de un gran almacén
offline, por ejemplo: www.elcorteingles.es,
es decir, tipo de comercio que oferta la
gran mayoria de categoria de productos
de consumo y buena parte de los
servicios.

GSM.

Global System Mobile Comunications.
Sistema Global de Comunicaciones
Moviles. Sistema digital de
telecomunicaciones principalmente
usado para telefonia movil. Existe
compatibilidad entre redes por tanto un
telefono GSM puede funcionar en todo
el mundo.

GUL.

Graphic User Interface. Interface Grafica
del Usuario.

HDLC.

High-Level Data Link Control. Control de
Enlace de Datos de Alto Nivel.

HELPDESK.

Servicio de ayuda para la resolucion de
dudas y problemas referentes a la
utilizacién de un producto o servicio.

HIPERNEXO.

Nexo que relaciona un elemento
(palabra, icono, imagen) al interior de un
documento web con otro documento
existente en el espacio www.

HIPERTEXTO.

Texto vinculado electronicamente con
otros documentos, a los que se puede
acceder haciendo click en la palabra
gue sirve de vinculo.
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HIT.

Define cada vez que un banner aparece
en la pantalla del usuario. Se utiliza
como medicion del impacto publicitario.
Recibe también el nombre de impresion.

HOME PAGE.

Pagina representativa de una persona o
institucion escrita en formato HTML.

HOSPEDAJE.

Alojamiento de un Website en un
determinado servidor. Los proveedores
de Internet (ISP’s) ofrecen por cada
cuenta un espacio gratuito y limitado
para hospedar un Website. Si se
necesita mas se tiene que contratar
aparte.

HOSPEDAR.

Alojar, dar cabida, tener. Hace
referencia a la acion de reservar un
espacio en un servidor Web. Un
determinado servidor hospeda una o
mas websites.

HOST.

Una computadora con funciones
centralizadas que hace disponibles
programas a otras computadoras. Por
ejemplo: el host de IRC del proveedor
alicantino en Espafa, CTV es el servidor
gue permite chatear si se dispone del
programa Mirc. En argot de la red, en
espafiol, a los host se les llama
makinas.

|| Computador conectado a Internet
capaz de procesar todas las
aplicaciones en la red.

HOSTING.

Servicio mediante el cual una empresa
se encarga de gestionar las péaginas
Web de otras empresas, incluyendo el
hardware, el software vy las
comunicaciones.
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HOUSING.

Servicio mediante el cual una empresa
se encarga de gestionar las conexiones
a Internet proveniente de un computador
de otra empresa. El servicio suele incluir
la sala donde se sitia el equipo, la
alimentacion eléctrica, las
comunicaciones, sistemas de extincion y
vigilancia del centro.

|| También llamado farming. Es el hecho
de disponer de un servidor dedicado
exclusivamente a un Website. Suele ser
lo habitual si se desea hacer Comercio
electronico con determinadas garantias
de seguridad y velocidad.

HTML.

Formato utilizado en los documentos de
la www.

HTTP.

Protocolo que permite la comunicacion y
transporte de informacion en la www.

IETF.

Internet Engineering Task Force. Grupo
de tareas de Ingenieria de Internet.
Asociacion de técnicos que organizan
las tareas de ingenieria principalmente
de telecomunicaciones en Internet.

IPX.

Internet Packet Exchange. Intercambio
de paquetes entre redes. Inicialmente
protocolo de Novell para el intercambio
de informacion entre aplicaciones en
una red Netware.

ISP (INTERNET SERVICE PROVIDER).

Proveedor de servicios de Internet.

KIT DE CONEXION A COMERCIOS
(KCC).

Es la interfaz que se une a la tienda
virtual del comercio, que se encarga de
producir un enlace con el Servidor de
pagos de transbank.

- 149 -




Las empresas a través de un Web site AN

LINK.

Nexo; comunicacién entre dos nodos de
la red.

LOG.

Registro de eventos. Por ejemplo;
pueden guedar registradas las
transacciones que realice a través de la
red, el dia y hora en que accesa a un
documento.

LOGIN.

Es el nombre o la accidén que se realiza
para acceder a un sistema de
computadoras (a  diferencia  del
password, no es secreto)

M2B.

Acronimo de las palabras inglesas;
Mobile to Business, o m-to-b, modelo de
negocio que se realiza haciendo
comercio electronico a través del
teléfono movil. Mas informaciéon en
www.mobilemcommerce.com.

MARKET PLACE.

Sitio en la red donde se ofrece la
posibilidad de que las empresas
intercambien sus bienes y servicios.

MERCADO ELECTRONICO.

Ambito donde se realizan las ventas y
subastas en la red. Es el mercado virtual
donde productores, intermediarios,
consumidores, empleados, usuarios
domeésticos e industriales, en definitiva,
quienquiera que sea, interactla
electronicamente o digitalmente de
alguna manera.

MICROPAGOS.

Aquellos pagos generados en el
comercio electronico que no superan los
diez ddlares.
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MK1TO1.

Marketing One to One. Es decir,
marketing personalizado orientado al
cliente final antes que al mercado.

MODELO DE COMPRADOR.

Modelo de comercio electrénico en el
que el comprador solicita ofertas segun
sus necesidades, y los diferentes
vendedores le responden con sus
ofertas.

MODELO DE INTERMEDIARIO.

Modelo de comercio electrénico en el
gue una tercera parte crea un sitio Web
que facilita la comunicacion entre
compradores y vendedores segun las
necesidades de ambos.

MODELO DE VENDEDOR.

Modelo de comercio electrénico en el
que el vendedor ofrece su catalogo de
productos y es el comprador el que
busca cual es el que mas le conviene.

MOTORES DE BUSQUEDA.

Programas que rastrean informaciéon de
distintas bases de datos y de servidores,
manteniéndola actualizada. Ellos
ofrecen formas de busqueda de
documentos por palabra o categoria.

NETCHEQUE (CHEQUE DE RED).

Cheque virtual que puede ser enviado
por e-mail. El netcheque utiliza un
sistema de firma electronica y una vez
depositado el cheque, los fondos son
traspasados de la cuenta del que ha
enviado el cheque a la cuenta del
receptor.

La reduccion de etiquetas en Internet,
las pautas de etiquetas por mandar por
correo, los mensajes, los servicios en
linea y particularmente el newsgroups
de Internet. Netiguette no soélo cubre las
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NETIQUETTE.

reglas para mantener la civilidad en las

discusiones  (es  decir, evitando
conflictos), pero también las pautas
especiales Unicas a la naturaleza

electrénica de mensajes de foros. Por
ejemplo, netiquette les aconseja a los
usuarios que usen los formatos simples
porque el formato complejo no puede
aparecer correctamente para todos los
lectores. En la mayoria de los casos,
netiquette adquiere fuerza por usuarios
compafieros que objetardn a gritos si es
rota una regla de netiquette.

PAGO ELECTRONICO

FACTURAS.

DE

Servicio que se basa en la conexion
electrénica entre un cliente y sus
cuentas bancarias y que permite a éste
pagar facturas desde el hogar u oficina.

PAGO VIRTUAL DE FACTURAS (BILL
PRESENTMENT).

Sistema electronico que brinda la
posibilidad de que la persona vea en la
pantalla de su computadora las facturas
gue paga mediante la transferencia
automatica de fondos en sus cuentas
bancarias.

PKI.

Abreviacién de infraestructura de llave
publica, es un sistema de certificados
digitales, Autoridades de Certificacion y
otras autoridades de registro que
verifican y autentifican la validez de
cada parte involucrada en una
transaccion de Internet. La
infraestructura PKI esta evolucionando
actualmente y no existe un solo PKI ni
incluso un solo convenio en estandares
para preparar un PKI. Sin embargo, casi
todos estamos de acuerdo que los PKI’'s
fiables son necesarios antes que el
comercio pueda crecer. PKI también se
conoce como jerarquia trust.
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PORTAL DE EXTRANET.

Portal dirigido a miembros que no
pertenezcan a la empresa pero que
estén relacionados con ella (clientes,
proveedores, accionistas de la empresa,
etc.). Proporcionan informacion y acceso
a sus productos y servicios asi como
informacion relativa a la compafiia.

PORTAL DE INTRANET.

Portal dirigido a los empleados de una
empresa o corporacion, al que pueden
acceder para obtener informacién vy
aplicaciones de uso interno.

PORTAL DE

HORIZONTAL

NEGOCIOS

Portal de Internet que ofrece contenidos
y servicios dirigidos al mundo de la
empresa o profesional en general con
un enfoque amplio.

PORTAL DE NEGOCIOS VERTICAL.

Portal de Internet que ofrece contenidos
y servicios especificamente dirigidos a
un sector empresarial o un colectivo de
profesionales de un area concreta de la
empresa.

Servidor que sirve en las organizaciones

PROXY. como caché o como cortafuegos
(firewall).
Links que permiten al usuario

QUICKBUY-LINKS.

desplazarse en la web al lugar en el que
pueden realizar la compra rapidamente.

REAL-TIME CREDIT CARD
PROCESSING (PROCESAMIENTO DE
TARJETAS DE CREDITO EN TIEMPO
REAL).

Autorizacion de la tarjeta de crédito
mientras el comprador estd on-line. Si
se rechaza el comprador tiene la
posibilidad de intentarlo con otra tarjeta
de crédito.
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Servicio www que permite al usuario
acceder a informacién sobre un tema
determinado contenida en un servidor
de informacién de Internet (www, Ftp,
SEARCH ENGINE (BUSCADOR, | Gopher, Usenet, Newsgroups...) a
INDEXADOR DE  INFORMACION, [través de palabras de busqueda
MOTOR DE BUSQUEDA, SISTEMA DE |introducidas por él. Entre los mas
BUSQUEDA). conocidos se hallan Yahoo, Webcrawler,
Lycos, Altavista, Infoseek y DejaNews.
En Espafa existen buscadores en
lengua castellana, algunos con nombres
tan castizos como olé y ozu.

Protocolo creado y publicado por Visa y
MasterCard con el fin de permitir la

SECURE ELECTRONIC |realizacion de transacciones
TRANSACTION—SET electronicas. (compraventas
(TRANSACCION ELECTRONICA | fundamentalmente) a través de la red.
SEGURA.).

Tipo especial de servidor disefiado para
dificultar en la mayor medida posible el
SECURE SERVER (SERVIDOR | acceso de personas no autorizadas a la
SEGURO). informacion en él contenida. Un tipo de
servidor seguro especialmente protegido
son los que se utilizan en transacciones
de comercio electronico.

Protocolo creado por Netscape con el fin
de posibilitar la transmision cifrada y
segura de informacion a través de la
red. Acronimo de las palabras inglesas:
Secure Socket Layer. Sistema que
permite que la informacion viaje
encriptada evitando que pueda ser leida
por sniffers u otros recursos. Es el
SECURE SOCKET LAYER - SSL|método que permite garantizar una alta
(CAPA DE CONEXION SEGURA). seguridad en el comercio electrénico.
Gracias a é€l, el comerciante ni tan
siguiera conoce el numero de tarjeta de
crédito del comprador online. La
comunicaciéon segura se establece entre
el servidor web donde esta hospedado
un website que, por ejemplo: vende
algo, y un navegador del usuario que
accede al citado site. www.ssl.com
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AN

SERVIDOR DE PAGOS (O PASARELA
DE PAGOS).

Una de las soluciones tecnoldgicas
entregadas por Transbank que permite
al comercio operar con Tarjetas de
Crédito, a través de la autorizacion de
transacciones en linea via Internet.

SET (SECURE
TRANSACTION).

ELECTRONIC

Conjunto de especificaciones
desarrolladas por las marcas Visa y
MasterCard. Su objetivo es asegurar y
validar la identidad de los participantes
en las compras, utilizando para ello
certificados digitales.

SHOPBOT (ROBOT DE COMPRAYS).

Herramienta de ayuda, mas o menos
automatizada, a la compra de productos
y servicios a través de la red.

SMART CARD.

Tarjeta de plastico que incluye un
microchip que puede ser recargado con
dinero con cargo a la cuenta corriente
del poseedor. Este tipo de tarjetas
también pueden almacenar otro tipo de
informacion.

SNAILMAIL.

Correo postal normal, donde una carta
en su forma fisica real o un paquete es
entregada. El término no existi6 hasta
gue el correo electrénico (el e-mail) se
puso tan de moda y se necesitaba de un
requisito para diferenciar a los dos.
Obviamente, el término fue inventado
por los aficionados del correo
electrénico como referencia a la relativa
lentitud que implica el transporte fisico.
Snailmail a veces se deletrea como dos
palabras separadas, snail malil.

STREAMING.

Transferencia de audio y video de flujo
continuo.
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AN

THIRD-PARTY MARKET PLACE.

Modelo por el que las compafias
delegan la direccién de marketing en la
Web a un tercero. Ofrecen conexiones
para catadlogos de productos del
proveedor, asi como servicios
adicionales asociados a la marca,
medios de pago, logistica, pedidos, etc.

VEAUCTION.

Mecanismo electrénico de pujas online
en Internet conocido como subasta. Se
acompafia de una  presentacion
multimedia de los productos expuestos.
Se puede ofrecer la posibilidad de
integrar dentro del eauction los
mecanismos de pago Yy entrega
necesarios para realizar el proceso de
compra.

VRML (VIRTUAL REALITY MODELING
LANGUAGE).

Sistema distribuido cliente/servidor que
localiza documentos y permite leerlos.

WAP  (WIRELESS
PROTOCOL).

APPLICATION

Protocolo de aplicacion inalambrica. Es
un conjunto de protocolos que toma las
caracteristicas tanto de Internet como de
los estandares desarrollados para
teléfonos moviles. (Celulares).

WEB HOSTING.

Es el hospedaje de un sitio Web. Es
decir, el arriendo de espacio, de disco y
de méquinas que una empresa le ofrece
a otra para tener presencia en Internet.

WEBPAY.

Servicio integral que ofrece Transbank a
los comercios en Internet, para que
reciban pagos con Tarjetas Bancarias a
traves de distintas soluciones
tecnoldgicas. Una de ellas es el servidor
de pagos.
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