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Resumen / Abstract

Internet constituye una plataforma adecuada para la comunicacion de informacién con alcance
global. Las condiciones de laeconomia actual exigen lainternacionalizacion delaeconomiade ur
pais, através, fundamentalmente, de las exportaciones/ importaciones de sus empresas. Por st
parte, €l uso de lared de redes en el desarrollo empresarial ha estado caracterizado por el éxitc
rotundo de ideas creadoras y también por la bancarrota, de la noche a la mafiana, de negocios
aparentemente muy prosperos. Si bien el movimiento financiero através delared no es para nads
despreciable, su dinamicaes actualmente muy inestable. Las perspectivasdel comercio el ectrénice
paraAmérical atinaseven muchasvecesdisipadaspor lafaltadeinfraestructuratecnol dgica, perc
fundamental mente por las dificultades paralograr lacompetitividad frente a |as grandes empresas
yaestablecidas. Lasposibilidadesreal esdel fortal ecimiento empresarial €l ectrénico en L atinoamérica
parasoportar |os embates empresarial es de una economiaglobalizada, radican en lagestion agil y
efectivadelasempresas, susrecursos, y sumercado, en unapal abra, que logren adaptarsealaere
delainformacion. Paralograrlo, al menos en una primera etapa sera decisivala union de esfuerzo:
y recursosy el apoyo gubernamental.

Internet constitutes a convenient platform for communicating on a global reach. Economy
conditions demand the inter nationalization of countries business, through exporting/importing
operations. Theglobal networkimpliesaway to transformthe way of making businessinto a new
world wheretransactions, relations, operations arerelated to information, a resour ce that makes
possible the competitiveness and fail of businesses at anytime. Latin-American conditions are¢
very peculiar; hencethe application of business model sasthey are devel oped on other countrie
is not affordable. Actual possibilities for business empowerment taken into account regiona
conditionsimply the devel opment of infor mation management capabilities. Electronic Commerce
of America Latinadependson, at |east on afirst approach, theintegration politics of companies
Analysis about is been necessary to stimulate this sort of integrating process.
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INTRODUCCION

El ritmo de crecimiento de internet para los proximos afios es tan elevado, que se estima que
internet se convertiraen el tercer sector delaactividad econémicamundial, segin un estudio dele
firma consultora IDC, presentado en febrero de 2000 en el Foro Econdmico Mundial de Davos
Suiza, con un volumen total de transacciones financieras producto del comercio electrénico de
$3 trillones en Américadel Norte, y $1, 8 trillones en €l resto del mundo, segiin predicciones de
grupo Boston Consulting*parael afio 2003.



Este volumen de transacciones resume el dinamismo de un
nercado que funciona todos los dias del afio, e integra redes
Jancarias, negociosy clientes de las més disimiles latitudes en
Jn mundo cada vez més globalizado, logrando disminuir precio,
iempo dedistribucién deproductos, eincluso generando fuente
Jetrabajo parapersonal calificado. Estadocurriendo unatransicién
Jel poder mundial hacia el sector empresarial, donde la
nformacién eslaclave del éxito. Al mismo tiempo, los negocios
nodernos exitosos no se preguntan si deben buscar un espacio
n lared sino cudnto deben invertir en su presenciavirtual .

Los servicios web abriran oportunidades de mercado
Jillonariasparafirmasde serviciosen laproximadécada, apuntan
nformes de IDC.2 Sin embargo, esto también amenazaraalgunas
ineas de servicio existentes. Esa mismaconsultoraafirmaquela
J0sicion de las empresas hoy dia afectara significativamente la
1abilidad a largo plazo para capitalizar en esa oportunidad de
nercado. Cabe entonces analizar dénde radican las mayores
Josibilidadesy perspectivas paralos paises del tercer mundo, y
an especifico de AméricaL atina, en medio delacompetenciapor
3 dominio dectrénicoinformacional y lafuncionalidad empresarial
an laregion.

H4OSTILIDAD EMPRESARIAL EN LA RED
JE REDES

A pesar de que el comercio electrénico se considera unavia
Jara lograr la competencia justa entre pequefias y grandes
ampresas y un mecanismo eficiente para adquirir suministros
nediantelacomparaci6n detodaslas ofertasdelos proveedores
2n busca de las mas convenientes desde el punto devistade la
alidad y el precio, la realidad apunta a que el medio es lo
suficientemente hostil como paramantener ladiferenciaproducto
Jel poder econémico de las entidades comerciales. Solo la
>reatividad, busgueda de nuevos segmentos de mercado, y una
jestion adecuada del producto en una red de servicios tan
somplejaharan posiblelograr y alin méas mantener el éxito delos
1egoci os.

Enredidad, sshacenecesariaunainversiéninicia y unesfuerzo
nantenido sobre la operacion de la empresa; si no selograla
adaptacion delagestioén empresarial al dinamismo del medio esta
‘racasarg, tal y como lo demuestraun 75 % de negocios fallidos
Jel total que se crean en internet, segln estudios realizados:?

L as bondades de unapresenciaglobal entrelosclientesdela
‘ed implica que cualquier internauta puede libremente acceder
segln su propiavoluntad ala"presencia’ de cual quier emprese
an lared, en principio con el mismo esfuerzo, y de encontrar un
‘contenido interesante", acorde con sus expectativas, se
sonvertira en un cliente potencial importante. Sin embargo, el
solumen de internautas asciende actual mente a 400 millones de
slientes potencial es através de microcomputadoras conectadas
10y dia a internet y 600 millones de usuarios de teléfonos
nalambricos?

Por otro lado, €l soporte tecnolégico de empresasy clientes
Jotenciales en Ameérica Latina es menor, asi como |os recursos

financieros de que disponen | os negocios el ectréni cos, situacion
que se encrudece frente a las alianzas estratégicas entre los
grandesdel mercado como esel caso del mayor proveedor mundial
de internet, America Online (AOL), y el macroconsorcio de la
comunicacion Time Warner, quienes se fundieron en una firma
de multimedia con una capitalizacion bursétil de 360 mil millones
de ddlares

Evidentemente, la globalizacién frente a esquemas de
competencia como este genera un reto bien definido para las
empresas |atinoamericanas; estas no pueden esperar a que sus
paginas sean visitadas, es necesario segmentar, categorizar,
descubrir el mercado para que este descubray haga suyos los
serviciosdelaempresa. Se hace necesario potenciar lacreatividad;
las posibilidades de éxito se concentran en ladefinicion adecuada
de productos, serviciosy mercados.

Gestidon de mercado, soporte tecnoldgico, dinamismo e
integracién son palabras de orden para lograr la solidez
empresarial en lared. EI mantenimiento de un servicio estable,
confiable, instantédneo o al menos, muy rapido, son exigenciasde
los clientes através de internet.

Para aumentar el indice de éxitos del comercio electronico en
las pequefias y medianas empresas se hace necesario la
determinacion certerade la estrategiaempresarial que guiardlos
empefios de la empresa; la venta por internet puede en
determinados casos no implicar un mercado distribuido por todo
el planetay si hastaunaformade lograr visitar alas familias de
una ciudad, en el marco mas personal, en sus propias casas con
total anuencia delos clientes porque se les hace suyo el control
sobre larelacion comercial que seimpone.

Lo cierto es que internet funciona hoy dia tanto para vender
pizzas en ciudades de Estados Unidos como paralaexportacion
deproductosanivel internacional ;2 eshoradebuscar y consolidar
el espacio donde mayores sean las posibilidades de éxito.

M uchos negocios fracasan porque dedican mucha atencion
a soportetecnol 4gico delaaplicacion que permitirdlasrelaciones
comerciales electronicas sin apenas tener en cuenta la calidad
del soporte logistico que requieren las operaciones comerciales
atravésdeinternety que constituyeel servicio querealmente se
harapalpable a cliente.

Quizésseaesalarazon por lacual el mercado latinoamericano
del comercioelectronico seencuentradecepcionado delacalidad
delos productos al recibirlos: productos defectuosos, no existe
correspondencia entre lo que se presenta al cliente através del
sitioweb deventa y el producto queselehacellegar, demorasen
las entregas: fallos de logistica

De no tener en cuenta un plan estratégico para el desarrollo
delaempresa, posibles alianzas, |abusqueda de financiamiento,
nichos de mercado, nuevos productos, podria provocar un
aumento considerable del nivel de gastos implicando
incompetenciay, por tanto, la quiebra, o que se vea obligada a
aumentar el precio de los productos o servicios, aspecto
contradictorio conlascaracteristicasdeinternet, y que constituye
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otro delosfactores queinfluye en que existaunafugade capital
delospaisesde Latinoamérica; fugaqueno sellegaacontrolar a
través de los mecanismos tradicionales y cuyos valores se
aprecian en latabla 1.

Un aspecto interesante al respecto es que la mayoria de los
sitios de Estados Unidos aiin no venden a América Latina, con
un nivel de participacion en el mercado del 38%, dentro de los
gue se encuentran los que solo utilizan idioma inglés, en
desventgjafrenteal 57-80% delossitioslocal es. Estasestadisticas
que reflgjan una ventaja evidente para los sitios de laregion se
vuelve estéril a enfrentar larealidad de un total de 120 sitios,
consultados en un estudio realizado por el Boston Consulting.
Dicho estudio arroj6 que:

* El 44 % de los sitios no resolvieron las preguntas de los
clientes.

* El 66 % delossitios of rece productos con precios masaltos
que el precio delamejor opcion en tiendas tradicional es.

En muchos casos, en especial en América Latina, los sitios
creados para la comercializacion electronica se convierten en
intermediari os adicional esdelacadenadedistribucién. El negocio
esta en manos de quienes poseen o invierten en el soporte
tecnologico, lo cual generalmente no coincide con los
productores-distribuidores, ni con las entidades que dominan
los mecanismos de pago seguro a través de la red, por lo que
reguieren contratar el servicio.

Este esquema contradice los principios del comercio
electronico desviando la atencion de la comercializacion del
negocio como tal, hacia la gestion electronica de ventas y el
pago electronico. Dichaestructuraes poco préctica paramantener
bajos precios y garantizar la calidad de los productos que se
ofrecen. Sin embargo, y muy a pesar de los comerciales de las
empresas, quienes reconocen el problema, existen trabas alin
dificiles de quebrantar que dificultan el uso de los medios
electrénicos por las empresas comercializadoras tradicionales, y
que abarcan aspectos tan delicados como el valor de las
inversiones tecnoldgicas a realizar, aspectos legales aln no
resueltos, y lasdificultadescon el establ eci miento de mecanismos
de pago seguro atravésdelared.

TABLA 1

Balance de las compras en internet por zonas

geogr &ficas

Zona Compras locades | Compras d exterior
Estados Unidos 90 % 10 %
Europa 59 % 41 %
Asda - Pecifico 35 % 65 %
América Latina 26 % 74 %
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SITUACION DE AMERICA LATINA

Segln Rioseco,* los paises con mayor infraestructure
tecnol égicaenlaregion son Brasil, México, Argentina, Colombie
y Venezuela. Asi mismo, los principales mercados virtual e
minoristas en América Latina se corresponden con los de le
tabla 2. (Ver figural.)

En el ambito del mercado, los negocios que més resultado:
han tenido son las subastas, ventas minoristas, computacion
que incluye tanto la venta de programas (donde el tiempo de
entregase minimizaaladescargadelosficherosenlamayoriade
|os casos) como de equipamiento, corretaje (serviciosfinancieros)
distribucioén delibros, musicay videos, y los vigjes.

Brasil es el pais |atinoamericano de mayor desarrollo er
comercioelectronico. Esepaishapropiciado, atravésdel Servicic
Brasilefio de Apoyo a Pequefias Empresas (SEBRAE), ¢
farnad dncel oquesehadedbal | anarcubador adepr oyectos
y que ha tenido muy buen resultado en la potenciacion de le
plataforma comercia de internet, sobre todo el Minas Gerais
donde selogré unareduccion del 44 % del indice de mortalidac
en el primer afio de explotacién de empresas de comercic
electrénico.

Segunun estudio oficial publicado por SEBRAE, €l fracaso de
las empresas se debe a diversos factores (tabla 3).

TABLA 2

Orden de ganancias por comercio
electrénico en € ambito nacional en
el ano 1999

Pais Monto

Brasil 1,914 millones
México 450 millones
Argentina 301 millones

@ Brasil
México

O Argentina

Porcentaje
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Los resultados de SEBRAE en el desarrollo del comercio
slectronico estan justificados por el apoyo financiero y
‘ecnol 6gico que el mismo ofrece al os proyectos que se aprueban
Jurante los tres primeros afios de puestaen marchadelaidea, y
a garantia de mecanismos de pago del préstamo e intereses
adecuados.

TABLA 3
Factores que motivaron € fracaso de las empresasy
porcentaje de implicacion segin SEBRAE

Factor Implicacion (%)
0,
No planificacion de la produccion 40%
50 %

No planificacién de ventas

No tenian implantado sstemas de 45 %

costo

0,
No controlaban sus existencias a4r%
No emplearon técnicas de 85 %
mercadotecnia
No entrenaron debidamente a su 75 %
persond en las nuevas tecnologias

0,
No evauaban la productividad 65 %
No controlaban la caidad del 60 %
producto
No tenian un disefio 0 esquema 75 %
empresaria

SERSPECTIVASDEL COMERCIO
ZLECTRONICO

Los estudios realizados apuntan a que el crecimiento sin
yrecedente del comercio electrénico a nivel mundial en los
réximos afios se basara fundamentalmente en la modalidad
1egocio a negocio (B2B), definido como la compra, sociedad,
ntercambio o negociacion conducidaentre dos o més negociosS

Segun Goldman Sachs el comercio electronico B2B generara
L5 trillones de ddlares en rentas en el 2004. El mercado de este
ipo de negocios es uno de los de mayor crecimientoenlo quea
somercio electronico se refiere. Los lideres industriales han
somenzado autilizar losmercadoseintercambiosB2B parameorar
sus métodos de negocio en el web, haciendo posible comprar,
sender, subastar, intercambiar y distribuir productosy servicios.
=sto disminuye los costos a tiempo que aumentalaeficiencia.

La creacion de mercados empresariales en los paises de
América Latina contribuird al ahorro de importaciones, la
eliminacion de intermediarios y tramites engorrosos, la
disminucion de inventarios ociosos y precios de productos
similares, a imponerse la concurrencia mediante la comparacion
detodaslas ofertas. modelo de negocio de precio comparado.

El tipo de relaciones negocio a negocio evita generalmente
los temores fundamentales de los usuarios del comercio
electrénico, digase problemas de seguridad y distribucion, asi
como el grado de confianza entre las entidades relacionadas.
Segun Forrester Research, €l crecimiento del comercio electrénico
negocio a negocio sera del 39 % desde 1999 a 2004, segiin se
muestraen lafigura2.4

100+
80.
60 E Negocio a
negocio
v .
40 Transacciones
L directas
201
O.
2000 2004
Fig2

MODELANDO EL FUTURO DE LA RED
COMERCIAL. INTERCAMBIOSB2B

El crecimiento esperado para € modelo de negocio B2B es
una sefial mas de la necesidad de fortalecer la presencia
empresarial integrada de Latinoamérica, con uniones tanto
nacionalescomo regionales, como es €l caso del sitio desarrollado
por las Organizaciones de Promocion Comercial en China
(www.ccpit.org), ejemplo de la busqueda de nuevas formas de
vincular las redes de negocios, transferir conocimientos sobre
comercio electronico y sintetizar lainformacion empresarial .6

Este sitio se compone de dos partes: China Business
Information Net, para visitantes extranjeros, en inglés, y el
International Business Information Net, en chinoy destinado a
las empresas locales. Otros intentos se han desarrollado en
Australia (www.austrade.gov.au), siempre con €l objetivo final
delograr rapidez, evolucion constantey formacion de redes que
potencien el comercio electrénico y por tanto las operaciones
comercialesde exportacion, y obtencion de mejores proveedores,
en su mayorianacionales.’

Las operaciones negocio a negocio a través de la red,
dependen fundamentalmente de la creatividad de | as entidades
asociadas y del alcance y automatizacion de los procesos
internosdelasempresas, queal final, determinanlascondiciones
de integracién a través de internet. Los servicios pueden ser
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desarrollados entrelas partesinteresadas eincluso, por terceras
empresas, implicando el surgimiento de empresas internet,®
prestadoras de servicios.

Entre los negocios que més han repercutido se encuentran
los sitios que permiten a negocios, clientes, suministradores,
compradores o cualquier combinacion interactuar y dirigir sus
transacciones a través de internet, tal es el caso de
WWW.icgcommer ce.com, que provee soporte para B2B, B2Cy
todas las variaciones de estos modelos. Por otro lado,
www.tradeaccess.com que ayuda a los negocios a formar
relaciones y facilitar las negociaciones, servicio a que agrega
todaladocumentaci ény material es apropiados paradeterminado
contrato, al mismo tiempo que negocia los términos del mismo
sobre internet.

Itol representalasrelacionesentreindustriasen el web. Sitios
como Www.itoi.compermiten lanegociacion entreindustrias que
ofrecen serviciosen laquimica, laconstrucciony laenergia. Los
"visitantes" tienen laopcion de comprar através delosmétodos
tradicionales, subastando o intercambiando. En ese proceso, |os
clienteshacen sussolicitudesy loscomerciantestratan decumplir
las solicitudes al mejor precio.

Otrosserviciosimportantesen el web referidosalosnegocios
estén asociados alacontratacion de personal laboral atravésde

lared. www.eWork.com se encarga de facilitar las gestiones de
intercambio de empleados entre negocios para llevar a cabc
proyectos de corta duracion. Esta empresa mantiene registro:
sobreprofesional es calificadosdisponibles pararealizar trabaj o
bajo contrato, garantizando un mecanismo eficiente para e
intercambio de recursos humanos entre empresas. Otros sitio:
de este tipo son www.cynomix.comy www.biz2biz.com

En la clasificacion B2B existen también los proveedores de
serviciosatravésdeinternet. Estosnegocioselectronicosayudar
amejorar las politicas, procedimientos, servicios a clientes,
operaciones generales. Algunos de ellos se relacionan er
latabla4.

Por otrolado, los préstamos en linea constituyen un segmentc
del comercio electronico en crecimiento. Se puede encontra
tarifas de préstamos més bajas a través de la red que por los
canales de préstamos tradicionales (tabla5).

El desarrollo de negocios como estos, tanto para le
comercializacion directa entre empresas como para el apoyo ale
gestion empresarial esincipiente. Lapotenciacion delasrelaciones
B2B de América Latina ha de apoyarse en las condiciones
especificas de laregion (cultura, idioma) como rasgo distintivc
en un esguema no jerérquico que determina la presencia de |z
red, junto alafuerte competencia extranjera.

TABLA 4
Proveedores de servicios

Modelo Proveedores de Servicios B2B

clientes, entre otras

www.ariba.com. Las soluciones incluyen administracion de la cadena de suministros, logistica, servicio alos

determinada empresa

www.liveperson.com. Sitio de Liveperson.com. Incluye un sistema avanzado de atencion a los clientes de

www.pcroomlink.com. PCRoomLink provee computadoras e internet segura a vigjantes de negocios en sus
habitaciones de hotdl. Es necesario ser cliente de la empresa, aunque no se cobra por € registro

TABLA 5
Servicios de préstamos en internet

Sitios de préstamos en linea

ECredit www.ecredit.com. Préstamos a empresas. Esta compafiia se ha asociado con prestamistas lideres
para acelerar e proceso financiero. Una vez que las empresas obtienen € financiamiento, ECredit le ayudara
aadministrar sus nuevos activos. Entre sus clientes se encuentran Hewlett-Packard e Intel.

Loand-Direct www.loansdirect.com ofrece un servicio por comparacion, con una variedad de opciones ala
hora de obtener un préstamo, en dependencia de los cuaes variara € interés de préstamo obtenido
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CONCLUSIONES

Ladinamicadeinternet no permite seguir recetas paralograr
3 éxito en lacomercializacion. En realidad, un alto porcentaje de
os intentos por desarrollar empresas de comercializacion
ninorista de productos convencionalesy serviciosen laregion
astan condenados al fracaso a mediano plazo producto de la
‘uertecompetenciay lasdificultades|ogisticasy deinfraestructura
ampresarial existente.

L os mejores resultados serén alcanzados por quienes sean
nas creativos en la blsgueda de nuevos productos o servicios,
uevos mercados, yasean empresarial es o no, pero que ademas,
sean capaces de garantizar una gestion adecuada de laemprese
jurante su explotacién, y esto implica una inversion na
Jespreciable.

Por otro lado, el nimero de cibernautas en América Latina
atasufriendo un crecimientoimportante. Resultaimportantetener
2n cuenta las experiencias de otras entidades que en algin
nomento se han impuesto como modelos exitosos en la
omercializacién electrénica, si bien no paraconcebir unaréplica
Je su funcionamiento, si para reflexionar en los problemas y
Josibilidades de nuevasideas. Losclientes potencialesdelared
50N un gran mercado, pero al mismo tiempo, muy exigentes.

Es necesario mejorar laimagen de las empresas que realizan
abores de comercializacién en la region, buscando atrapar el
nayor flujo posible de las operaciones de compra - venta, asi
omo el fortalecimiento de las relaciones comerciales en busca
Jeunrespal do econdmico que garantice un desarroll o sostenible
el poder econémico.

La extensién de entidades como SEBRAE como parte de la
politica del resto de los gobiernos latinoamericanos, y la
capacitacion de personal para desarrollar este tipo de ideas es
una posibilidad real para el éxito de los mecanismos de
comercializacion electrénica en la region, sin dejar de existir el
riesgo de la fuerte competencia internacional. América Latina
necesita fortalecer el desarrollo empresarial a través de la
solidificaciondelosserviciosenlaregiony laintegracion nacional
y regional de los mismos para garantizar la supervivenciaen la
eradigital. 1
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