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7. Resumen

La presente tesis tiene como principal objetivo analizar el comercio
electronico como estrategias de negocios dentro de las empresas que brindan
hospedaje en Manta.

Se conoce que existen muchas estrategias publicitarias alojadas en
diferentes medios digitales por parte de las empresas que ofrecen servicio de
hospedaje, se ha presentado la necesidad de los empresarios de este sector optar
en sus empresas un sitio web, o actualizacion de ellas para aquellos que ya la
poseen, que les permitan atender y tener carteras de nuevos clientes, y
establecerse en el mercado en un entorno econémico global.

Hoy en dia el avance de las tecnologias, las nuevas herramientas de
competitividad y la rapidez para concretar negocios han impulsado el desarrollo del
comercio electronico, el cual ha cambiado la forma de vender un producto o servicio
por medio de la red Internet y otras redes de computadoras, mas alla de la
utilizacion de las plataformas de comunicacion como el radio, la prensa y la
television u otros medios tradicionales alternativos tales como catalogos, rotulacion,
monitores en el interior de vehiculos de transporte y vallas, entre otros.

Mediante uso de herramientas estadisticas, se obtuvo los resultados del
estudio, cuyo analisis cumplié con los objetivos planeados que permitira realizar la
conclusién de este trabajo, basados en encuestas, entrevistas, utilizando
estrategias acordes a la necesidad del campo investigado.

Se podria decir como conclusion que el mercado y el sector del turismo
hotelero se profesionaliza al tiempo que se individualiza, lo que se traduce una

mejor experiencia del usuario en los procesos de reservas y compras electronicas.

Palabras Claves: Comercio electronico, internet, estrategias, negocios, clientes.
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Abstract.

The mail objective of this thesis is to analyze electronic commerce as
business strategies within the companies that offer lodging in Manta.

It is known that there are many advertising strategies hosted in different
digital media by companies that offer hosting service, has presented the need for
entrepreneurs in this sector opt in their companies a website, or update them for
those who already they own it, that allow them to attend and have portfolios of new

clients, and establish themselves in the market in a global economic environment.

Nowadays, the advance of technologies, the new tools of competitiveness
and the speed to complete business have driven the development of electronic
commerce, which has changed the way of selling a product or service through the
Internet and other networks. computers, beyond the use of communication platforms
such as radio, press and television or other traditional alternative media such as

catalogs, signage, inside monitors of transport vehicles and fences, among others.

Using statistical tools, we obtained the results of the study, whose analysis
fulfilled the planned objectives that will allow us to conclude this work, based on

surveys, interviews, using strategies according to the need of the researched field.

It could be said as a conclusion that the market and the hotel tourism sector
is professionalized while being individualized, which translates into a better user

experience in the processes of electronic reservations and purchases.

Keywords: E-commerce, internet, strategies, business, clients.
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8. Introduccion

El sector hotelero es sin duda, la industria turistica de mayor crecimiento y
demanda en la actualidad. Los nuevos mercados internacionales buscan beneficios
de precios, promociones y satisfaccion de necesidades, que ha cambiado el
sistema de venta o reserva del sector hotelero a través del comercio electrénico o
e-commerce como un nuevo canal de distribucion, que permite tener relacion
directa entre empresa y consumidor.

Segun, (REDCNL, 2009) el comercio electrénico se puede definir como
cualquier forma de transaccion comercial en la que un suministrador provee de
bienes o servicios a un cliente a cambio de un pago, donde ambas partes
interactuan electrénicamente en lugar de hacerlo por intercambio o contacto fisico
directo.

El comercio electrénico en la actualidad se ha impulsado gracias a los
medios méviles: smartphones y tablets; siendo las redes sociales las de mayor
protagonismo, transformando asi la forma de entender y de ejecutar el marketing,
pues tenemos un consumidor que analiza y estudia mejor sus necesidades gracias
a toda la informacion disponible para finalizar la compra.

El comercio electronico es una herramienta emprendedora y estratégica de
llegar hacia el cliente de cualquier tipo de mercado, utilizando las redes sociales y
la tecnologia para aplicarlas de una buena manera y facilitando la llegada del
servicio o producto que se oferte.

Los intermediarios de Marketing para estos establecimientos, son los
agentes proveedores de servicios que ayudan a la industria turistica hotelera a
promover sus ventas y llegar a cualquier tipo de turista. Estos intermediarios son

agencias de viajes, metabuscadores de viajes, operadoras de turismo y



representantes de hoteles. El internet permite la “desintermediacion” de estas
empresas haciendo que el cliente acceda directamente a sus servicios de
alojamiento y asi, evitan gastos de comisiones, reservas y tienen mayor contacto
con el cliente final.

Existen diferentes tipos de comercio electrénico, se pueden distinguir en 3
categorias basicas: entre empresas B2B (Business to Business), entre empresas y
consumidores B2C (Business to Consumer) y entre consumidores C2C (Consumer

to Consumer).

La tienda electronica, los negocios digitales son muchos mas productivos
que los negocios tradicionales y en la actualidad la simplificacion de los procesos

de compra es una de los puntos clave para el éxito en las ventas.

El miedo o desconfianza de los usuarios, es la mayor limitante en las
compras por internet por la falta de seguridad en brindar datos personales, lo que
se convierte en una gran tarea de educacion por parte de los comercios en el futuro

cercano.

Ecuador si bien aun esta en inicio de este mercado, el panorama es
desafiante debido al crecimiento en uso y frecuencia de internet del pais y de las

transacciones comerciales via internet en los ultimos anos.

Los ecuatorianos aun usan internet para actividades rutinarias asociadas a
informacion y comunicacion, pero se perfila como un pais con un futuro prometedor
en e-commerce, siempre y cuando cuenten con mayor seguridad, educacion y

acompanamiento por parte de los comercios para decidirse a comprar on-line.

En general, que el e-commerce sea util es el atributo mas comun para

calificar la experiencia con la pagina web, es decir mas racional; mientras que



descriptores mas emocionales como satisfaccion o favoritismo no son los mas
frecuentes. El correo es el medio de mayor preferencia para recibir promociones
sin embargo durante los fines de semanas, las redes sociales cobran una mejor

relevancia.

En un entorno globalizado de invariables cambios, donde se da innovacion
total de los sistemas, las personas ya no solo desean conocer o adquirir productos
0 servicios propios a su localidad, sino también del resto del mundo, a través de
sistemas digitales, comunicacion via satélite, fibra optica, celulares, internet entre
otras herramientas que facilitan al usuario la obtencidn de sus necesidades ya sea

un servicio o producto.

En el sector hotelero donde existe concurrencia de clientes se ve la
necesidad de implementar estrategias que les permitan facilitar a los usuarios la
adquisicion de los servicios que ellos necesitan para su satisfaccion, sin tener que

acercarse al establecimiento.

Existen problemas que se presentan a los duenos de estos establecimientos
la cual pueden afectar sus negocios y muchos no estan aptos para afrontar estas
situaciones de manera innovadora que les permita cubrir las exigencias de los

clientes.



El siguiente estudio nace para analizar con mayor profundidad el uso y
aprovechamiento de los medios digitales y tecnolégicos en el sector hotelero de la
ciudad de manta ya sea para la comercializacion de sus servicios o la publicidad

que realicen.



Formulacion del problema.

¢ El comercio electrénico como estrategia de negocios beneficia o afecta a

las empresas de hospedajes en Manta?

Objetivo General.

e Analizar el comercio electréonico como estrategia de negocios dentro de las

empresas de hospedaje en manta.

Objetivos Especificos.
e Determinar los fundamentos tedricos del comercio electrénico como estrategia
de negocios.

e Establecer la situacion actual en Manta del comercio electronico como

estrategia en el sector hotelero.

e Presentacion de analisis del uso del comercio electrénico como estrategia en

las empresas de hospedaje en la ciudad de Manta.



CAPITULO |

1. Marco teédrico o referencial.

En este capitulo se presenta el marco de referencia de la investigacion, en
el que se muestran los fundamentos tedricos, conceptuales y legales que soportan

los temas de investigacion objeto de estudio.
1.1. Definicion de Hospedaje.

Segun, (PORTO, 2008) La nocion de hospedaje se emplea para aludir
al alojamiento que se le suministra a una persona. Un hospedaje, por lo tanto,

puede ser una hosteria, un hotel o un establecimiento similar.

Las empresas dedicadas a ofrecer servicios de hospedaje forman parte del
sector de la hosteleria. Su finalidad es brindar albergue a sus clientes y, por lo

general, otras prestaciones complementarias, como comida y opciones recreativas.

Las opciones de hospedaje son muy variadas. Hay desde pequenas
posadas con infraestructura basica hasta hoteles de Ilujo con todas las

comodidades. En cada caso, por supuesto, varia el precio del alojamiento.

Asimismo, (LEON, 2008 ) menciona que son empresas de alojamiento
turistico aquellas que se dedican, de manera profesional y habitual, a proporcionar
hospedaje o residencia, mediante precio, a las personas que lo demanden, con o

sin prestacion de otros servicios complementarios.



1.2. Hoteleria en la ciudad de Manta.

Manta, considerada la "ciudad de moda" del Ecuador, es hoy el poligono del
desarrollo regional, convirtiéndose en la mayor perspectiva de progreso de las
actividades productivas de la provincia. Su excelente ubicacion, su clima calido
durante todo el afio y sus playas banadas por el Océano Pacifico son ideales para

la practica de deportes acuaticos.

La ciudad de Manta se ha convertido en uno de los destinos turisticos mas
importante de Ecuador, por su sofisticada infraestructura, su oferta de servicios
turisticos de primer nivel y la diversidad de sus atractivos aunado a las maravillas

naturales y culturales.

Manta cuenta con imponentes hoteles econdmicos, hoteles 5 estrellas,
hoteles con plan todo incluido. Las cadenas hoteleras mas prestigiosas del pais

han logrado conjugar el lujo y la comodidad con la cordialidad.

1.3. Definicion del comercio Electronico.

El comercio electronico es una actividad comercial donde podemos realizar
nuestras compras y ventas, de un servicio o producto utilizando la internet como

herramienta principal de intercambio entre empresas y consumidores o viceversa.

A continuacion, tenemos algunas definiciones de varios autores desde su

punto de vista que nos facilitaran el entendimiento del e-commerce.

Existen diversas definiciones del comercio electronico, pero todas ellas

pueden englobarse en una misma filosofia.

Segun (AGUILA, 2000), el comercio electronico es definido como “el

desarrollo de actividades econdmicas a través de las redes de
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telecomunicaciones”. Por lo Tanto, podemos considerarlo como ‘“todo tipo de
negocio, transaccion administrativa o intercambio de informacion que utilice
cualquier tecnologia de la informacién y las comunicaciones” (EUROPEAS C. D.,
1999) o simplemente “hacer negocios electronicamente” (EUROPEAS C. D.,

1997).

El comercio electrénico no es solo una herramienta de apoyo a las
transacciones comerciales, sino que ademas abarca todos los pasos de la
transaccion, como apoyar a la funcién de marketing en la empresa en cada uno de
los aspectos, compra y venta electrénica, informacién comercial, negociaciones,
publicidad en linea, gestién de cobros y pagos por la red, atencién al cliente entre

otros.

El comercio electronico no solo es una herramienta que sirve para vender
utilizando la red, ademas de facilitar los negocios, las empresas la usan para
realizar funciones postventas tales como la captacién de clientes a través de
técnicas de marketing la cual es una de las mejores y mas exitosas iniciativas que

contiene el e-commerce.

Por otro lado (ANDREWS, 2002), hace énfasis en sus beneficios y alcance,
y define que “el comercio electronico se refiere a las actividades de negocios que
involucran clientes, productores, proveedores de servicios e intermediarios usando

redes de computadoras tales como la Internet.”

Asimismo, para la AGB, por sus siglas en ingles. Alliance For Global
Bussines, (BUSSINES, 2000), Comercio electronico —muy ampliamente
definido— incorpora todas las transacciones que involucren la transferencia de

informacion, productos, servicios 0 pagos via redes electronicas. Esto incluye el



uso de comunicaciones electronicas como el medio a través del cual bienes y
servicios con un valor econémico se disefian, producen, publicitan, catalogan,

inventarian, compran o entregan.

Como objetivo esta el reducir costos en productos, servicios y mejorar la
calidad y respuesta al cliente al facilitar el proceso de abastecimiento,

contribuyendo con la reduccion de los ciclos de produccion.
El e-commerce es un campo multidisciplinario que incluye:

Areas técnicas: redes de telecomunicaciones, seguridad, almacenamiento y

solicitud de medios;

Areas de negocios: mercadotecnia, aprovisionamiento, compras,

facturacion, pagos y gestion de la cadena de abastecimiento;

Aspectos legales: privacidad de la informacion, propiedad intelectual,

impuestos, acuerdos legales y contractuales.

De esta manera se incluye una amplia variedad de procesos internos de la

compainiia, pero, a la vez, abarca los aspectos de la cadena de valor.



1.4. Antecedentes del Comercio Electrénico.

Segun (ARANA, 2004)
El desarrollo del comercio electronico se da en 5 etapas.
Existen diversas teorias sobre los antecedentes del comercio electrénico,

esta es una de las que mas se acerca a la verdad.

1.4.1. Primera etapa

A partir de principios de los anos sesenta, diversas universidades y el
gobierno de Estados Unidos, buscaban la forma de crear una red que transportara
informacion digitalizada y fraccionada desde un punto a otro, a través de un sistema
descentralizado. Hacia fines de los anos sesenta se puso en funcionamiento
ARPANET, una red que unia a cuatro universidades dentro de Estados Unidos.
Con el paso del tiempo se fueron integrando a dicha red nuevas instituciones y
paralelamente se fueron desarrollando aplicaciones especificas con el fin de
optimizar su uso. De esta manera, en 1972 se presenta por primera vez el e-mail
(correo electrénico). Como culminacién de la etapa se logra la estandarizacion de

formatos y protocolos destinados a la interconexion de diversas redes.

1.4.2. Segunda etapa

Esta etapa se caracteriza por la ausencia de herramientas de trabajo
efectivas. Si bien existian numerosas aplicaciones, no habia un software confiable

y estandarizado.

Fuera del ambito gubernamental o académico se encontraban pocos medios
para interactuar comercialmente en la red, los sistemas de seguridad eran simples

y la infraestructura de acceso a la red estaba poco desarrollada. Por estos motivos,
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grandes y pequenas empresas se encontraban en una relativa igualdad de
condiciones, por lo que esta etapa pueda ser caracterizada como etapa
“‘democratica”. Al no existir herramientas para el desarrollo de paginas o de motores
de busqueda. Cuando se realizaba una busqueda activa sobre un tema
determinado, pequefas y grandes empresas aparecen en un mismo plano de
participacion. Asi, la voluntad para actuar en nuevos campos y el ingenio pasaban

a ser los requisitos esenciales para incursionar en el ambito de la red.

En esta etapa, el uso de Internet no era visto como un recurso comercial
atractivo. EI modo de operar estaba dado por la transferencia que las empresas
hacian de su material disponible a la red. Eventualmente algunas de ellas ofertaban
sus productos, pero para realizar cualquier operacion comercial se debia acudir a

un lugar fisico o bien hacer uso del teléfono, fax u otro medio de comunicacion.

El alcance de Internet se limitaba, principalmente, a instituciones educativas
y gubernamentales. Secundariamente, algunos proveedores de servicios de
acceso a la red contaban con suscriptores (personas o empresas) que la utilizaban
para la publicacion de determinada informacién o como medio de comunicacién
mediante la utilizacion de servicios como el e-mail. Las limitaciones del medio para
ser utilizado como un vehiculo eficaz del comercio, se hacian presentes con

claridad.
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1.4.3. Tercera etapa

Casi a mediados de los anos noventa, ya dentro de una nueva etapa, tanto
el hardware como el software alcanzan un mayor grado de desarrollo, haciendo
posible la utilizacion de interfases graficas y ofreciendo mayor seguridad vy
velocidad. Esto permitio, por primera vez, una interaccion real y fluida a través de
la red. Los motores de busqueda se perfeccionaron y existe una mayor oferta de
servicios on-line (América online, Compuserve, por mencionar algunos) que

posibilitan que el publico masivo comience a acercarse a Internet.

La red deja de ser patrimonio exclusivo de cientificos, gobiernos o
instituciones educativas, abriéndose al publico en general y a las empresas que
comienzan a hacer uso de este medio publicando, viendo y comparando
informacion. De todas maneras, mas alla de los logros que se experimentaban,
Internet no dejaba de ser utilizada solamente como canal mediatico adicional. No
se verificaba comercio real puesto que no se percibia, dadas las dudas acerca de
la seguridad en la transmisién de informacion, la utilidad y rentabilidad del medio.
Para comenzar a dar respuesta a esta problematica hay que abordar una nueva

etapa.

1.4.4. Cuarta etapa

Esta nueva etapa se hace presente a partir de 1995 (la fecha podria resultar
arbitraria) momento a partir del cual comienza el crecimiento “exponencial” de la
red. Se produce un aumento de la infraestructura disponible, contandose con mayor
cantidad de recursos y mayor velocidad de acceso, a lo que hay que agregar las
ventajas dadas por el software que permiten sumar sonido y movimiento,

mejorando simultaneamente la seguridad de las transacciones.
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En este periodo comienzan a utilizar agresivamente la red empresas que hoy
son emblemas del comercio electronico tales como Yahoo! (inicialmente motor de
busqueda) y Amazon.com (inicialmente venta de libros), Dello o Cisco [OCDE
(1999)]. Durante 1997, INTER-NIC (compaiia responsable de registrar las
direcciones de los sitios en la red) reportd que se incorporaban nuevos sitios a un
promedio de uno por minuto. Librerias, publicistas, firmas de servicios financieros,
compradores y vendedores de todo tipo estaban inundando el espacio con sus

archivos de informacion.

En esta etapa el comercio electronico se desarrolla, principalmente, a través

de tres vertientes que incluyen a:

e Empresas que ya mantenian lazos comerciales y que deciden utilizar la
red para realizar sus operaciones comerciales y hacer uso de los medios
tecnologicos disponibles para mejorar la eficiencia y fluidez de una relacion
comercial preexistente.

e Empresas y personas innovadoras que comienzan a realizar
operaciones comerciales percibidas como no "riesgosas".

e Empresasy personas que utilizan la red para obtener informacién sobre

bienes y servicios ofrecidos y, eventualmente, para iniciar una operacién comercial.

1.4.5. Quinta etapa

La adopcion definitiva del medio marca la etapa final en la cual ya no existen
mayores problemas de capacidad, velocidad o seguridad (a pesar de no ser
percibido este hecho por el publico masivo). Internet, Intranet o Extranet son
usadas, segun convenga, para interconectar proveedores, distribuidores y socios,

el publico en general utiliza el medio con regularidad.

13



En lo que respecta al uso de Internet como herramienta de comercio, ya no
se encuentra con facilidad el antiguo espiritu “democratico”. De alguna manera, la
mayor o menor disponibilidad de recursos condiciona la participacion de la empresa
en el comercio electréonico. Para crear una Extranet que conecte empresas como
las automotrices, las grandes cadenas de supermercados o de venta minorista con
sus miles de proveedores, se hace necesario dedicar -a tales efectos- una gran
cantidad de recursos (tiempo, dinero, recursos humanos). Asi, son diversas las

maneras de poder acceder al comercio electronico.

Existen formas extremadamente sencillas como, por ejemplo, ofrecer bienes
y servicios a través de empresas preestablecidas como Yahoo!, donde por unos
US$ 150 aproximadamente se puede ocupar un lugar en los shoppings virtuales o,
a través de la creacion de paginas web propias. Si bien esta ultima opcion otorga
mayor libertad e independencia, puede resultar extremadamente costosa, no sélo
en lo relativo a su diseno sino también en lo concerniente a su mantenimiento y

administracion cotidiana.

En esta etapa son principalmente las grandes empresas las que, al decidir
recuperar el espacio perdido, hacen su irrupcion en el medio invirtiendo grandes
sumas de dinero a través de canales publicitarios tradicionales e Internet. Empresas
como Amazon.com o CDNOW.com, por ejemplo, lograron situarse en lo mas alto
del podio en términos de ventas dentro de sus categorias. Ahora deben enfrentar
la competencia de empresas con una mayor trayectoria en el campo del comercio
tradicional. En EE.UU., cadenas de librerias (como Barnes & Noble) no soélo
cuentan con sus tradicionales locales, sino que, ademas, disponen de un servicio

de ventas en Internet.
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Otro ejemplo del uso de medios publicitarios masivos con el fin de atraer
publico hacia la red ha sido dado por la marca inglesa de ropa femenina Victoria’s
Secret que invirtié varios millones de doélares promocionando un desfile de moda
transmitido en vivo a través de su pagina en Internet. Como resultado, diversos
servidores de la red colapsaron debido a la congestion provocada por la gran

cantidad de usuarios que buscaban acceder a la pagina de la marca.

Esto ha demostrado que si es posible una combinacion efectiva de medios
de publicidad tradicionales y el comercio electrénico y que la red ya no es un ambito

totalmente democratico como lo fue en sus inicios.

En general, a mayores recursos invertidos, mayor exposicion y normalmente
mayores ventas, siendo la continuidad de las caracteristicas esenciales de

accesibilidad e interconectividad de la red un factor alentador.

Cualquier empresa o persona puede potencialmente acceder a ella y contar

con un espacio donde ofrecer sus bienes y servicios.

Hay quienes creen que el comercio electronico es inaccesible por su
complejidad o que su sector no puede beneficiarse si deciden usarlo, por lo que

resulta mejor dejarlo en mano de profesionales.

Otros perciben la necesidad de tener presencia en la red dejando a un lado
la interactividad que permite y requiere el comercio electrénico porque no buscan
relaciones comerciales a través de la red y prefieren utilizar medios tradicionales

como las visitas personales el uso del teléfono entre otros medios.

En la ultima etapa resalta la importancia del comercio electronico, ya disefan

sus operaciones teniéndolo como objetivo inmediato, sus sistemas estan
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preparados para interactuar en el medio tomando las debidas precauciones

referentes a fiabilidad y seguridad de la operacion.

En conclusién, mas alla de lo que se tome en relacién a los avances
tecnolégicos, lo que vale es tomar conciencia de la necesidad que cada uno tiene

de abordarlos.

Los cambios tecnoldgicos implican, entre otras cosas, cumplir nuevos roles
y enfrentar desafios, en vista de como se responda a ellos radicara la clave del

éxito.

1.5. Evolucion del comercio electréonico e internet.

La historia del comercio electronico esta muy ligada a la propia historia de la
web. Internet surge en los afos 60 como un proyecto del DARPA (Agencia de
Investigacion de Proyectos Avanzados de Defensa). Este organismo queria una red

que siguiese funcionando, aunque algunos de sus modos fuesen destruidos.

e Hacia 1971, ARPANET, la primitiva red, nodos equipados con veintitrés
ordenadores centrales. En 1972 se introduce el correo electronico. En 1973 se unen

a la red los primeros nodos internacionales.

Por esa época, ARPANET empieza a evolucionar hacia lo que
posteriormente seria el modelo de Internet: una serie de redes interconectadas. En
1987 ve la luz el protocolo de Internet: TCP/IP tal y como lo conocemos, que sera

totalmente funcional en el afio 1983.

e Hacia 1985 la NSF (Nacional Science Foundation) crea NSFnet, una red
que une los principales centros de investigacion de Estados Unidos, prohibiéndose

su uso con fines comerciales.
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e En 1989 se superan los 100.000 ordenadores conectados. En ese mismo
ano se unen a NSFnet varios paises. Este hecho supone el inicio de la explotacion
comercial de la red.

e En 1990, Espaina se conecta a NSFnet. En 1991 NF elimina la
prohibicién del uso comercial de su red.

e En 1994 se conectan a internet, servicios como AOL (American Online)
y Compuserve. Internet se hace accesible para un gran numero de usuarios

acostumbrados a pagar por navegar.

Respecto a la evolucion del e-commerce (ELOY, 2005) menciona en su libro

que:

El comercio electronico ha ido evolucionando, de ser un simple catalogo de
productos o servicios, construido a partir de una pagina estatica, con un poco de
mantenimiento a llegarse a convertir en uno de los medios mas indispensable para
realizar ventas y generar ganancias, el mercado se ha ido asentando en muchos
casos el modelo de negocio que pasa a ser un medio mas para llegar al cliente que

en las empresas tradicionales.

Respecto al ambito geografico los datos del afio 2004 indican que la mayor
concentracion de movimientos tiene lugar en USA, Asia (fundamentalmente Japon)

y Europa seguidos de lejos por el resto.

Se realizd una encuesta en Espafia y respecto a los que no compran en la
red, el 49% sefala como razon la poca seguridad que ofrece en los medios de pago
que representan este tipo de comercios electronicos. Por otra parte, el 35% de los
encuestados afirmé en alguna ocasion que la informaciéon que ha obtenido de la red

de algun producto o servicio ha influido en su decision a la hora de comprarlo en el
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comercio tradicional. Sin embargo, la situacion actual del comercio electronico ha
registrado un fuerte crecimiento a escala mundial, tanto en volumen de usuarios
como volumen de sitios comerciales y sin duda alguna la inversion publicitaria en
la red, por su volumen actual se puede considerar ya un medio de comunicacién de

masas.

Sin duda alguna el comercio electrénico a evolucionado de una manera
exponencial y hoy en dia es una manera de hacer negocio en la red sin necesidad
de realizar grandes inversiones y poder hacerlo directamente de tu casa u oficina

siempre y cuando se cuente con una conexion a internet.

1.6. Clasificacion de los tipos de comercio electrénico.

1.6.1. Modelos de comercio electronico segun los agentes que intervienen.

Si nos centramos en el tipo de agente que interviene en la relacion de
intercambio, podemos distinguir varias formas de relaciones, y con ello, varios tipos

de comercio electroénico.

Segun  (AGUILA, 2000), se distinguen: Comercio electronico entre
empresas (B2B, relaciones empresa-empresa), comercio electrénico entre
empresas y consumidor (B2C, relaciones empresa-consumidor), comercio
electronico entre consumidores (C2C, relaciones consumidor-consumidor);
comercio electrénico entre empresas (o consumidores) y Administracion publica
(B2A y C2A); Comercio electronico entre consumidor y empresa (C2B, relaciones
consumidor-empresa); y por ultimo, comercio electronico entre “compafieros” (P2P,

relaciones “peer to peer”, entre personas de igual estanding).
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Estos son los seis modelos mas extendidos segun Del Aguila, sin embargo,
segun autores como Cornella citado por (AGUILA, 2000) en su libro Comercio

Electronico y Estrategia Empresarial, existen otras posibilidades como:

Empresa y empleado (B2E), la empresa ofrece una serie de servicios a sus
empleados; Empleados y Empresa (E2B), los empleados podrian ofrecer a la
empresa servicios que van mas alla del contrato que les une, y Empleados a
Empleados (E2E), en el que estos podrian usar la infraestructura de la red de la
empresa para establecer un mercado de individuos restringido a los miembros de
la organizacién. Sin embargo, en cuanto a estas ultimas modalidades podriamos
estar en desacuerdo por muchos factores si tomamos el comercio electronico en
un sentido mas restringido. Veamos ahora cada uno de los modelos enumerados

con mas detalle.

En efecto, (M. MARTIN MORENO) en su documento, Analisis preliminar del

comercio electronico, explica de la siguiente manera esta clasificacion.
1.6.2. Comercio electronico entre empresas (B2B).

El comercio electrénico interempresarial es a veces conocido como
Business-toBusines (B2B) y se refiere a las transacciones entre empresas
realizadas en el mercado electronico. Estas transacciones son las que efectuan las
compaiias cuando realizan pedidos, reciben facturas, efectuan pagos y, en
definitiva, se relacionan con sus proveedores o clientes corporativos a través de

Internet.

El comercio empresa-empresa es mucho mas que la venta en Internet, e
incluye una gran variedad de aspectos que permiten hacer negocios

electronicamente, incluyendo incluso uniones electrénicas entre procesos dentro
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de una organizacion y entre organizaciones distintas, a lo largo de la cadena de

valor.

Aunque los medios de comunicacion estan constantemente hablando del
comercio electrénico como de aquél que tiene que ver con las ventas on line a los
consumidores finales, es el negocio “empresa a empresa” el que inundara Internet
en el futuro mas préximo. Este modelo abarca hoy alrededor del 75% del mercado

de comercio electrénico.

El B2B genera ahorros del 10% al 20% en los precios para el comprador.
Los vendedores se benefician al poder llegar a mas clientes, conseguir mejor
informacion sobre ellos, dirigirse a ellos de modo mas eficiente y prestarles un mejor
servicio. Por otro lado, también genera valor para los intermediarios, que pueden
cobrar por los valores afadidos que generan servicios como captura y analisis de
informacion sobre el consumidor, procesamiento de pedidos y pagos, integracion
de los sistemas de vendedores y compradores, y servicios de consultoria entre
otros. A raiz de estas observaciones se puede vislumbrar el gran potencial que

ofrece este tipo de comercio electrénico.

1.6.3. Comercio electréonico entre empresas y consumidor (B2C).

Es el comercio que permite las transacciones entre las compaiiias y el
consumidor final. En la actualidad, las compras de los consumidores a través de
Internet representan una cuota de mercado sensiblemente reducida con relacion a
su potencial futuro. Si nos centramos en la 6ptica empresarial, en este tipo de
relaciones podemos hablar de fabricantes o de minoristas, ya que Internet elimina

los obstaculos que justifican la necesidad de intermediarios, al menos en teoria.
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Los sectores que mas estan experimentando cambios debidos al comercio
electronico en Internet, corresponden segun, (Briz, 2008) a los sectores de agentes
de bolsa, software y hardware, viajes y venta de libros. También, la venta de musica
y peliculas de video aprovechara el potencial que ofrece Internet y las nuevas
tecnologias de banda ancha, que permiten la distribuciéon en formatos digitales.
Otros s