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INTRODUCCION

El presente trabajo de graduacion tiene como objetivo principal el Disefio de un
modelo de negociacion bajo la Plataforma Negocio a Negocio (B2B) a
aplicarse como caso practico entre Productores Horticolas del Distrito de Riego
del Valle de Zapotitan y Supermercados Selectos.

Para ello, en el primer capitulo se hace referencia a la teoria conceptual que
nos permita conocer lo relacionado con la Plataforma B2B, la Horticultura en El
Salvador, Comercio Electronico, los problemas con los que se tienen que
enfrentar los productores de hortalizas, y en sintesis sentar las bases para
desarrollar el modelo propuesto.

El segundo capitulo contiene la Investigacion de campo, a través de encuestas
y entrevistas, que nos permitié conocer las necesidades, los requerimientos y
la capacidad de negociacion que se pueda dar entre los Productores Horticolas
del Valle de Zapotitan y Supermercados Selectos utilizando el Internet y la
Plataforma B2B.

En el tercer capitulo se disefia una Pagina Web, un Diagrama de Flujo y la
factibilidad del proyecto con el propésito de presentar una alternativa de
solucién para que los dos entes relacionados en dicha negociacion tengan una
manera directa de hacer el negocio y con ello disminuir a los intermediarios y
obtener mayores utilidades.

Luego se presentan las conclusiones y recomendaciones emanadas de la
investigacion realizada durante este proyecto.

También se ha hecho un apartado de Anexos que soportan y complementan

la investigacion.



CAPITULO |

GENERALIDADES SOBRE EL DESARROLLO DE UN MODELO DE NEGOCIACION BAJO
LA PLATAFORMA NEGOCIO A NEGOCIO (B2B) ENTRE PRODUCTORES HORTICOLAS

DEL DISTRITO DE RIEGO DEL VALLE DE ZAPOTITAN Y SUPERMERCADQOS SELECTOS.

1.1. Antecedentes

“Durante la década de 1990, el Gobierno de El Salvador, dirigido por las
tendencias del comercio mundial, impulsé politicas de integracibn econoémica,
realizando Acuerdos de Negociacion para establecer zonas de libre comercio
con los otros paises de Centro América, México, Republica Dominicana,

Panama y algunos de América del sur.

La politica nacional consecuente con la integracion econdémica permitio la
aplicacion de medidas de desgravacion arancelaria en El Salvador, poniendo al
descubierto la falta de competitividad del sector agropecuario nacional, con

respecto al resto de paises participantes en los procesos de globalizacion.

En 1995 FUSADES (Fundacion Salvadorefia para el desarrollo) realizd estudios
para identificar la problematica de la produccion de hortalizas en El Salvador. La
cual contenia un diagndstico sobre la diversificacion agricola, enfocando la

produccion y comercializacion de frutas y hortalizas, con el objetivo de conocer



la factibilidad de producir en el pais, productos hortofruticolas, que tengan
ventajas comparativas para ser exportados al mercado de los Estados Unidos y

para sustituir importaciones.

En Enero de 1997 se elabor6 un estudio sobre la competitividad de alternativas
para la diversificacion agricola en frutas y hortalizas. También en Diciembre del
mismo afo se realizd otro estudio que verséd sobre el andlisis de las cadenas

agroalimentarias del tomate, repollo y cebolla en El Salvador.

Entre los afios 1995 y 1999, las importaciones de productos agropecuarios, y
especialmente de hortalizas se han incrementado, desplazando del mercado
local a los productos nacionales y reduciendo los productos de exportacion de

la economia agricola salvadorefia.

Para compensar las adversas condiciones de la produccién nacional, el
Gobierno de El Salvador dirigié sus acciones a fomentar la competitividad del
sector, mediante la promocion de la diversificacidon agricola de productos para
el consumo local y de exportacion, promoviendo incentivos con subsidios a las
exportaciones no tradicionales, eliminando el Impuesto del Valor Agregado
(IVA) a los insumos y maquinaria de los productos de exportacion.

La produccion de hortalizas salvadorefias, sufrid un proceso de sustitucion en el

mercado interno, originando un alto porcentaje de importaciones de productos



horticolas. El desplazamiento de los productores salvadorefios del mercado
local, se debe a la pérdida de competitividad del sector por la aparente falta de

organizacién y capacitacion.

En el afio 1999 el Gobierno Japonés, a través de la Mision de Voluntarios,
impulsé el desarrollo de las hortalizas, enfocando su accionar a especies de
importancia econdmica, para lo cual el CENTA elaboré un documento titulado:
Fomento de la produccion, manejo, procesamiento y exportacion de frutas y

hortalizas tropicales.” !

1.2. Planteamiento del Problema

En El Salvador, existen muchos obstaculos para llevar a cabo transacciones

comerciales efectivas entre productores horticolas y supermercados del pais.

La explotacién comercial es uno de los mayores problemas a que se enfrentan
los productores horticolas. Esta explotacion es generada por personas
conocidas como intermediarios quienes establecen el precio de compra y las

condiciones de pago del producto a adquirir.

!ESTUDIO DE la Agricultura en El Salvador. www.agronegocios.gob.sv. 1999


http://www.agronegocios.gob.sv/

Dichos intermediarios incluso llegan a realizar una compra previa del producto y
el agricultor, por no tener acceso a otro tipo de mercado y en muchas ocasiones

por costumbre, acepta las condiciones propuestas.

Se ha dado el caso que agricultores hayan confiado una cosecha completa al

intermediario y éste no ha realizado el pago correspondiente.

En otras ocasiones, el productor ha tomado la iniciativa de vender directamente
al mercado “La Tiendona” y son los mismos intermediarios los que se encargan
de “comunicar’ a todos los vendedores, que en ese momento ha entrado al
mercado un productor, al cual no se le debera comprar. De esta forma se ve
obligado a vender su producto al menor precio o en el peor de los casos,

perderlo.

Este problema se agrava debido a que no existen politicas que respalden la
produccion horticola nacional de tal forma que son los productos importados los

gue han ganado terreno en nuestro mercado.

Los productores horticolas del Distrito de Riego del Valle de Zapotitdn forman
parte de AREZA (Asociacion de Regantes de Zapotitan) que tiene como funcion

principal la de administrar el suministro de agua que corre a través de canales



existentes en la region. Esta asociacion, esta conformada por 18 comités, los

cuales se reunen en diferentes zonas del valle en fechas establecidas.

Opinan los mismos productores, que a pesar que forman parte de dicha
Asociacion, no tienen una vision clara de grupo que les permita atacar los
problemas de comercializaciéon de sus productos y obtener mayores ingresos
por la venta de ellos. Esto se ve reflejado en que cada uno siembra y produce
por lo general una vez al afio y en cantidades que no les permite ser

competitivos.

AREZA es una asociacion legalmente constituida, sin embargo, no hace uso de
su personeria juridica para obtener beneficios en grupo, tales como: Fuentes de
financiamiento, adquisicion de tecnologia, obtencién de registros fiscales que
les permitan realizar transacciones comerciales con entidades serias, etc. De tal

forma que puedan formar parte del mundo globalizado.

Otro de los inconvenientes es que la mayoria de productores horticolas en el
valle de Zapotitdn no hacen uso de la tecnologia de comunicacion. Para ellos la
adquisicién de nuevos medios tales como: Fax, teléfonos, computadoras, etc.,
podria no ser visto en un primer momento como una inversién sSino como un
gasto sin lograr precisar su beneficio. Esto provoca un retraso tecnoldgico y

poco desarrollo economico para el productor y el agro de nuestro pais.



Existe infraestructura en la regidbn que actualmente esta subutilizada o
totalmente abandonada. Ejemplo de ello es el lamado Centro de Acopio que se
encuentra situado contiguo a las oficinas de Extension de Zapotitan del Centro
de Tecnologia Agropecuaria (CENTA). Dicha instalacion fue construida con
fondos del Gobierno del Japén y acondicionada para que los productores
locales pudieran comercializar o almacenar sus productos. Hasta el momento

nunca ha sido utilizada.

En la zona se encuentran las modernas instalaciones de FUSAI (Fundacion
Salvadorefia de Apoyo Integral). Dicha fundacion se dedica, entre otras cosas,
a la capacitacion y asesoria técnica para agricultores. Ademas cuenta con un
programa de créditos que pueden ser accesazos por ellos para contribuir al

desarrollo local.

Es necesario destacar que los productores horticolas no son vistos por el
sistema financiero, como sujetos de crédito, lo que provoca que tengan

limitaciones financieras para poder desarrollarse.

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG), a través de su Departamento
de Agronegocios, licito el manejo de 10 Centros de Agronegocios (Oficinas

dedicadas a proveer informacion general sobre productos agropecuarios y



pesqueros). Una de estas licitaciones la obtuvo FUSAI donde actualmente

funciona.

Ademas el MAG disefid una hoja Web (www.agronegocios.gov.sv) con la
intencidon de informar y encontrar nuevos mercados con productos de mayor

rentabilidad y valor agregado.

Tanto el MAG como FUSAI estan tratando de promocionar sus actividades en la
zona. A pesar de esto, el proceso es lento, ya que existe desconfianza por parte
de los productores (quienes han sido engafiados anteriormente) o porque

desconocen los programas manejados por estas instituciones.

Por otro lado, los supermercados se abastecen tanto de lo producido en el pais
como de productos que vienen del exterior (principalmente de Guatemala,

Honduras 'y México).

Supermercados Selectos cuenta con 56 salas de venta distribuidas en todo el
territorio nacional. Cada una de ellas elabora un pedido de hortalizas y lo envia
a las oficinas centrales donde se consolidan las cantidades. Posteriormente la
gerencia de compras se contacta con el proveedor que llena sus necesidades

(pueden ser pequefios productores, cooperativas o intermediarios), para



obtener ofertas o hacer el pedido de una sola vez. Al realizar la compra, el

proveedor debera llevar el producto a cada una de las salas de venta.

Las compras que el supermercado realiza deben estar respaldadas por su
respectiva factura o comprobante de crédito fiscal, ya que asi cumple con el

requisito de Impuestos.

Ademas se puede mencionar que Supermercados Selectos estd realizando
pruebas de compras electronicas en la rama de cosméticos a través del sistema

EDI (Intercambio electrénico de datos).

Los factores anteriormente mencionados influyen en el establecimiento de

negociaciones comerciales entre el sector horticola y el supermercado.

Ante estas circunstancias, tanto el productor horticola como el supermercado,
pierden oportunidades de negociar. El productor horticola, porque tiene un
reducido mercado de clientes a los cuales puede vender sus productos y el
supermercado porque podria establecer una negociacién directa y con ello

obtener mejores precios e incrementar sus utilidades.



1.3. Justificacion del Problema

“El Salvador es un pais tradicionalmente agricola, no obstante, el sector
horticola no cuenta con la suficiente fuerza para abastecer los mercados
(agravandose la situacion con los procesos integracionistas) por lo que en las
tltimas décadas ha sido necesario recurrir a las importaciones de hortalizas de

otros paises, principalmente de Guatemala, Honduras y México.”?

El desarrollo de los productores horticolas ha sido limitado por falta de politicas
e incentivos a la produccion nacional, bajo nivel tecnoldgico, falta de
organizaciobn de los productores y explotacion comercial a la que estan
expuestos a través de intermediarios quienes al final son los que establecen el

precio de compra del producto.

Por estas razones el productor horticola nacional se encuentra en una visible
desventaja que no le permite desarrollarse adecuadamente y mejorar su nivel

de vida.

Para ello, la investigacion servirdA como un medio para detectar los
requerimientos necesarios para establecer una negociacion directa entre los

productores horticolas del valle de Zapotitan y Supermercados Selectos.

2 /Idem. Péag.3



Ademas servira para que conozcan y utilicen una herramienta tecnologica que
les permita disminuir el aislamiento en el que actualmente se encuentran los
productores, dado que podran ofrecer sus productos a mas clientes. De esta
forma se rompera el esquema tradicional de negociacion permitiéndoles

establecer sus propias condiciones de venta.

Aportara los mecanismos necesarios para que los productores horticolas se
organicen de tal forma que puedan realizar negociaciones comerciales con
diferentes tipos de entidades y entrar al mundo globalizado. A la vez, al
organizarse, influir para que se establezcan politicas e incentivos que

contribuyan al pleno desarrollo de su actividad agricola.

También a través de la nueva plataforma de negocio electrénico B2B (Bussines
2 Bussines, o Negocio a Negocio), tanto el productor como el supermercado,
estaran en la posibilidad de realizar todo tipo de transferencia de documentos y
datos en forma electronica, lo cual dard mayor comodidad en las transacciones
gue éstos realicen y propiciara la inversion y participacion activa de todos los

componentes de la negociacion.

10



1.4. Delimitacion de la Investigacion

1.4.1. Delimitacién Geografica

“Sobre la base de la informacion registrada en el CENTA, puede establecerse
que las zonas geograficas del pais, con mayor area potencial para el cultivo de
hortalizas son Santa Cruz Porrillo con 12,066 manzanas, y San Andrés con
6,883 manzanas. Debido a las condiciones agro-climaticas apropiadas que

poseen.

Las principales zonas de produccion de hortalizas en El Salvador son: Izalco,
Chalchuapa, San Lorenzo y Candelaria de la Frontera, San Andrés, Las Pilas,
Valle de Zapotitan, San Juan Opico, las riveras de los rios Las Cafias y Lempa,
Santa Cruz Porrillo, el Distrito de Riego de Lempa Acahuapa, Tecoluca, San
Vicente (Cantén Chucuyo y San Emigdio, San Rafael Cedros, Cojutepeque y

sus alrededores).”

De las principales zonas de produccion de hortalizas del pais, se ha tomado
para efectos de la investigacion, el valle de Zapotitan ssituado a 30 kilometros al
oeste de San Salvador, jurisdiccion de los departamentos de La Libertad, Santa

Anay Sonsonate.

3 /Idem. Péag.3
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En nuestro pais, existe una diversidad de supermercados, entre los cuales los
mas importantes son: La Despensa de Don Juan, Hiper Europa, Europa y Super

Selectos.

Se ha considerado tomar como parte de la investigacion a la empresa Super
Selectos cuyas oficinas centrales estan ubicadas en la Avenida Olimpica, San
Salvador. Cuenta con 56 salas de ventas distribuidas en todo el territorio

nacional.

1.4.2. Delimitacién de Tiempo

La investigacion se desarrollara en tres partes:
- Generalidades: Del 15 de Junio al 15 de Julio del 2001
- Investigacion de Campo: Del 17 de Julio al 28 de Agosto del 2001
- Disefio del Modelo de negociacion: 02 de Septiembre al 27 de Octubre

del 2001

1.5. Alcance de la Investigacion

Por medio de la investigacion se llegara a identificar los requerimientos

necesarios para realizar una efectiva transaccion comercial a través de la

plataforma B2B entre productores horticolas del valle de Zapotitan y

12



Supermercados Selectos. Ademas se plantearan alternativas de solucion a la
problematica y se hara el disefio del modelo de negociacion entre ambas

entidades.

1.6. Enunciado del problema

La elaboracion de un modelo de negociacion bajo la plataforma Negocio a
Negocio (B2B) aplicado a Productores Horticolas del Valle de Zapotitan y
Supermercados Selectos, contribuira a detectar los requerimientos principales

para realizar una efectiva transaccion comercial y sus alternativas de solucion.

1.7. Objetivos de la Investigacion

1.7.1 Objetivo General

Disefiar un modelo de negociacion bajo la plataforma NEGOCIO A NEGOCIO

(B2B) entre productores horticolas del valle de ZapotitAn y Supermercados

Selectos, a través de una investigacion que permita conocer sus

requerimientos.

13



1.7.2 Objetivos Especificos

a) Desarrollar la teoria conceptual de la plataforma NEGOCIO A NEGOCIO
(B2B) que permita elaborar un modelo de negociacion entre productores

horticolas del valle de Zapotitan y Supermercados Selectos.

b) Realizar la investigacion de campo que permita clarificar cuales son las
necesidades de los productores horticolas del valle de Zapotitan y
Supermercados Selectos, que conformaran la negociacion bajo la

plataforma NEGOCIO A NEGOCIO (B2B).

c) Disefiar la plataforma NEGOCIO A NEGOCIO (B2B) entre productores

horticolas del valle de Zapotitan y Supermercados Selectos.

1.8. Marco Tedrico

1.8.1 Horticultura en nuestro pais

“En la actualidad las hortalizas que ingresan al pais, provienen principalmente

de Guatemala, Honduras y Meéxico, teniendo como centro principal de

mercadeo “La Tiendona", y los mercados departamentales como centros

14



periféricos secundarios, algunos de ellos por ser ruta inmediata de Honduras y

Guatemala.

A pesar de contar con areas potenciales, donde se puede fomentar las
exportaciones, en el pais los horticultores no cubren la demanda interna y no
tienen posibilidades de ampliarse a las exportaciones, debido a los actuales
problemas fitosanitarios, bajo nivel tecnoldgico y carencia de intermediarios

orientados a promover dichas exportaciones.™

La sustitucion de los productores locales como principales proveedores del
mercado, origina que los actuales canales de distribucién de las hortalizas
(importadores y mayoristas), controlen el transporte y el flujo de éstas,
determinando los precios de los productos en todo el territorio. Este modelo de
distribucion del producto, si bien es cierto favorece a los comerciantes, limita la
produccion actual del pais y restringe la posibilidad de incrementar las

potencialidades del valle y también incrementa el precio.

El flujo de mercaderias en la primera etapa, es realizado por intermediarios
importadores-mayoristas, los cuales controlan el transporte a gran escala.
Luego la cadena desciende a mayoristas que mueven el producto a los

mercados del interior del pais y del interior del pais hacia la capital, los cuales

4 /ldem. Pag.3
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algunas veces coordinan con proveedores locales que distribuyen el producto a

los detallistas, restaurantes, pupuserias y supermercados.

L"/T-_?I

- ) o
Productor Transportist
Horticola a Mayorista

Esguema actual de comercializacién de Hortalizas en El Salvador

“La situacion actual de la infraestructura para la comercializacion de las
hortalizas en El Salvador, en mercados y carreteras, es un reflejo del
subdesarrollo de la economia del pais, que no cuenta con los recursos
financieros necesarios para ampliar y mejorar la red vial y los mercados

municipales.

La infraestructura de mercados como centros de comercializacion mas
importante del pais, en la actualidad, esta orientada a una poblacién de bajos
ingresos que consumen productos de baja calidad, obstaculizando el desarrollo
de una agroindustria vigorosa, que incorpore valor agregado a los productos y

tampoco permite mejorar la calidad de los mismos.
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El estado de las carreteras y la ausencia de ellas en areas con potencial
horticola, obstaculiza el flujo de productos perecederos, deteriorando su
calidad e incrementando los costos de produccién y comercializacion, en

detrimento de la competitividad del productor. “°

La cadena de intermediarios gira alrededor de comerciantes con mucha
capacidad econdémica, que moviliza grandes voliumenes de productos al interior
del pais y de los paises vecinos. El centro donde convergen la mayoria de
importadores y se acopia gran parte de las hortalizas es el mercado La

Tiendona, de donde se establece el suministro a los mercados del interior.

“El informe: Creando un Desarrollo Dinamico emitido por el PNUD indica que
los campesinos que usan teléfonos celulares para informarse sobre los precios

de sus cosechas y el estado del clima, ganan un 10% mas por ella.”®

El valle de ZAPOTITAN, pertenece al tipo de tierra célida y su altura promedio
son los 400 metros sobre el nivel del mar. La historia geoldgica, como
erupciones y los cambios naturales de los cauces de los rios, hicieron de éste
una de las tierras mas fértiles del pais, propiciando el asentamiento y desarrollo

de algunas culturas prehispanicas.

5 /Idem. Péag.3
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Aqui se cultiva gran cantidad de cereales y también se trabaja la ganaderia,
pero gran parte de esta zona es utilizada para la agricultura ya que existe la
posibilidad de sembrar en cualquier época del afio debido a la abundancia de

agua que corre a través del valle.

1.8.2. Redes

“La informacion de multimedia compuesta por imagenes, sonidos y datos

pueden transmitirse mediante redes cerradas o privadas y abiertas o publicas.

Las cerradas posibilitan un grado mayor de seguridad, son de propiedad y
administradas por entes especificos, y no admiten ingresar a terceros no
autorizados. Por ejemplo: La RedBanc (cajeros automaticos), la red SITA que
utilizan las lineas aéreas y las agencias de viaje para reserva de pasajes y la

red de area local de una empresa (LAN).

Las abiertas o publicas dentro de las cuales la mas grande es Internet, es un
conjunto mundial de servidores y redes computacionales entrelazados por los

proveedores de conectividad.

Esta es conocida como “La telarana de |la informacion”.”’

® New York/AP. Importancia de Internet para el Desarrollo Mundial. La Prensa Gréfica. 2001
" Redes, Edi y Edifacty Set. Folleto
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1.8.3. Historia de la Red Internet

“Internet nacié en EE.UU. hace unos 30 anos. Un proyecto militar llamado
ARPANET (Agencia de Proyectos de Investigacion) disefié un sistema con el
cual las computadoras no se conectaban por una sola via, si no que disponian
de diversas rutas con el fin de no cortar las comunicaciones. Este proyecto
gastdé mucho dinero y recursos en construir la red de computadoras mas

grande en aquella época.

En los 80 se consideraba Internet como un medio de comunicacion para
expertos en sistemas informaticos. Las herramientas de conexion y navegacion
eran mas dificiles incluso para los cientificos, por lo que el acceso a la misma,

se limitaba al entorno académico.

Internet crece a un ritmo vertiginoso. Constantemente se mejoran los canales
de comunicacion con el fin de aumentar la rapidez de envio y recepcién de
datos. Cada dia que pasa se publican en la Red miles de documentos
nuevos, y se conectan por primera vez miles de personas. Con relativa
frecuencia aparecen nuevas posibilidades de uso de Internet, y
constantemente se estan inventando nuevos términos para poder entenderse

en este nuevo mundo que no para de crecer.
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1.8.4. Servicios de Internet

Hoy en dia, los servicios mas usados en Internet son: Correo Electronico,

World Wide Web, IRC y Servicios de Telefonia.

Correo Electrénico, mediante el cual podemos intercambiar mensajes con otras

personas que estén conectadas a la red.”®

“En 1989 se desarrollé una herramienta para facilitar el acceso a sus bases de
datos denominada protocolo de transferencia de hipertexto (HTTP) y permitia
acceder a documentos que contenian enlaces con otros documentos, lo que
simplifico la localizacion de informacién. A partir de dicho protocolo nacio la
World Wide Web (WWW), elemento que ha popularizado finalmente a Internet

aunque se trate Unicamente, de uno de sus servicios. “°

“IRC (Internet Relay Chat) este servicio nos permite entablar una conversacion
en tiempo real con una o varias personas por medio de texto. Todo lo que
escribimos en el teclado aparece en las pantallas de los que participan de la
charla. También permite el envio de imagenes u otro tipo de archivos mientras

se dialoga.

8 Aguilar Haydee Patricia, Escobar Zuleima Hortensia. La importancia del Comercio Electrénico (E-
Commerce) para la realizacion de negocios en la empresa salvadorefia. San Salvador. UCA. Facultad de
Ciencias Econdmicas. 2001
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Servicios de Telefonia. Nos permiten establecer una conexion de voz entre dos
personas conectadas a la red desde cualquier parte del mundo sin tener que
pagar el costo de una llamada internacional. Algunos de estos servicios
incorporan no solo voz, sino también imagen. A esto se le llama

Videoconferencia.

1.8.5. Direcciones IP y Nombres de Dominio

Cada computador que se conecta a Internet se identifica por medio de una
direccién IP. Esta se compone de 4 numeros comprendidos entre el 0 y el 255,
ambos inclusive y separados por puntos. Asi, por ejemplo una direccion IP
podria ser: 155.210.13.41. Cada numero de la direccion de IP indica una
sub.-red de Internet. Hay 4 niumeros en la direccién, lo que quiere decir que

hay 4 niveles de profundidad en la distribucion jerarquica de la Red Internet.

En el ejemplo anterior, el primer nimero, 155, indica la sub.-red del primer
nivel donde se encuentra nuestro computador. Dentro de esa sub.-red puede
haber hasta 256 “sub.-redes”. En este caso, nuestro computador estaria en la
“sub.-sub.-red” 210. Asi sucesivamente hasta el tercer nivel. El cuarto nivel no

representa una sub.-red, sino que indica un computador concreto.
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Resumiendo, los tres primeros numeros indican la red a la que pertenece
nuestro computador, y el dltimo sirve para diferenciar nuestro computador de

los otros que cuelguen de la misma red.

Esta distribucion jerarquica de la Red Internet, permite enviar y recibir
rapidamente paquetes de informacion entre dos computadores conectados en

cualquier parte del mundo, y desde cualquier sub.-red a la que pertenezcan.

Un usuario de Internet, no necesita conocer ninguna de estas direcciones IP.
Las manejan los computadores en sus comunicaciones por medio del

Protocolo TCP/IP de manera invisible para el usuario.

Por medio de los Nombres de Dominio se puede nombrar de alguna manera

los computadores de Internet para poder elegir a cual pedir informacion.

Los nombres de dominio, son la traduccion de las direcciones IP, las cuales
son Utiles so6lo para los computadores, es decir, son palabras separadas por
puntos, en vez de nimeros en el caso de las direcciones IP. Estas palabras

pueden darnos idea del computador al que nos estamos refiriendo.

9 Lerner Michael. Learn the Net. Www.learnthenet.com.2001.
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No todos los computadores conectados a Internet tienen un nombre de
dominio. Sélo suelen tenerlo, los computadores que reciben numerosas
solicitudes de informacioén, o sea, los computadores servidor. Por el contrario,
los computadores cliente, los que consultan por Internet, no necesitan un
nombre de dominio, puesto que ningun usuario de la Red va a pedirles
informacion. El nimero de palabras en el nombre de dominio no es fijo,
pueden ser dos, tres, cuatro, etc. Normalmente son solo dos. La ultima

palabra del nombre de dominio representa el tipo de organizacion que posee.

En el resto de los paises, que se unieron a Internet posteriormente, se ha

establecido otra nomenclatura. La ultima palabra indica el pais.

Por lo tanto, con sélo ver la ultima palabra del nombre de dominio, podemos
averiguar donde esta localizado el computador al que nos referimos. Por
medio de lo que se llama “Servidores de Nombres de Dominio (DNS)”, Internet
es capaz de averiguar la direccién IP de un computador a partir de su nombre

de dominio.
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1.8.6. Internet en El Salvador

En Septiembre de 1994 se gestiono ante la Internet Assigned Numbers
Authority (IANA) y el INTERNIC (Internet Network Information Center),
respectivamente un conjunto de direcciones IP y la administracion del dominio

correspondiente a El Salvador, sv.

Este mismo afio, el grupo Svnet fue constituido por la UCA, CONACYT, LA
UES, Universidad Don Bosco y FUSADES con el fin de administrar ambos

recursos.

En este momento, Svnet tiene registrado 1,500 nombres de dominio los cuales

se adquieren gratuitamente si llevan el “.sv”.

Como resultado del proyecto Svnet se tomaron los siguientes acuerdos:

e Existen cinco instituciones que fungen como observadoras, las cuales

son: Centro Cultural Salvadorefio, Escuela Superior de Economia y

Negocios, Embajada de los Estados Unidos, CRNet de Costa Rica y la

Organizacion de los Estados Americanos (OEA).
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e El objetivo principal de tal asociacién es la coordinacion de esfuerzos
administrativos, financieros y técnicos para la instauracion de una
conexion directa a la Internet, para dar servicio a todas las instituciones

y organizaciones que necesiten acceder a la misma.

e En una primera fase, el objetivo sera posibilitar la conexion de las
instituciones fundadoras con el apoyo de la OEA y la CRNet de Costa
Rica, en aspectos como la donacion de equipo especializado, la

asesoria y capacitacion técnica.

e En una segunda fase, otras organizaciones, con el soporte de las
instituciones fundadoras, podran irse integrando al “backbone” nacional
(entre mas organizaciones se unan mayor sera la base de las redes a

nivel nacional).

e Se reiter6 que la finalidad ultima de este esfuerzo es facilitar la
comunicaciéon electrénica con el mundo, con caracter académico y de
investigacion, posibilitando asi un desarrollo sustentable de nuestra

sociedad.

Por tanto, las instituciones firmantes reconocen la necesidad fundamental para

el pais de lograr una via agil de comunicacion hacia el interior y el exterior; y se

25



comprometen a mantener una vision comuan y unificar esfuerzos en la

consecucion del objetivo de posibilitar la conexion de Internet.

El Salvador esta inmerso en la World Wide Web (WWW) desde Enero de 1996,
cuando ANTEL completd la instalacion de los primeros enlaces dedicados a
Internet en territorio Salvadorefio, siendo éstos de la Universidad

Centroamericana José Simeodn Cafias (UCA) y el de la Universidad Don Bosco.

Desde entonces, el crecimiento de Internet ha sido como en todo el mundo,
muy acelerado. Actualmente existen varios proveedores de internet que
ofrecen diferentes servicios, como, correo electronico privado, IRC y servicios

de telefonia.

SVNet es la entidad que en El Salvador regula solamente los nombres de
dominio y las direcciones IP. Este proceso se lleva a cabo mediante una visita
a la pagina www.svnet.org.sv en la cual se explica el proceso y las politicas a
seguir para tener un nombre dentro del dominio .sv y su respectiva direccion

IP.

Posteriormente se visita la pagina www.conacyt.gob.sv la cual contiene la

Solicitud de Direcciones IP y Subdominio en Internet y la Solicitud de Registro

de Nombre de Subdominio en Internet.
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Una vez las solicitudes han sido completadas se pueden enviar via fax o

personalmente en las oficinas de CONACYT."10

1.8.7. La WEB

“Web es la parte grafica de la Internet. Permite una comunicacion rica y diversa

al presentar texto, graficos, animacion, fotos, sonido y video.

La Web estd compuesta: por una computadora personal, una aplicacion de
navegador de Web, una conexion con un proveedor de servicios de Internet
(ISP), computadoras llamadas servidores que albergan informacién digital, y

enrutadores y conmutadores cuya funcion es dirigir el flujo de informacion.

La Web es conocida como un sistema cliente-servidor. Su computadora es el
cliente y la computadora remota que alberga los archivos electronicos es el

servidor.

En la Web, se navega a través de las paginas de informacion conforme a lo que

interesa conocer en determinado momento.

Las paginas Web estdn escritas en un lenguaje de computadoras llamado

HTML, que significa Lenguaje de Marcacion de Hipertexto.

10 /1dem. Pag.17
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Para entrar a la Web se necesita de un software, como el Netscape Navigator o

el Microsoft Internet Explorer, conocidos como navegadores Web.

1.8.8. Los Navegadores WEB

Un navegador Web es el programa de computadora que se usa para accesar la

Red Mundial.

El primer navegador, llamado NCSA Mosaic (creado en el National Center for

Supercomputing Applications) a principios de los noventa.
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1.8.9. Desarrollo de una pagina WEB

En la actualidad, contar con una direccion Web es casi tan importante como

contar con una direccion residencial.

Aunque las paginas Web varian en su disefio y contenido, la mayoria utiliza una
distribucion de revista. Si el sitio tiene mas de una pagina, normalmente habra
una lista de articulos (similar a un indice), generalmente con una corta

descripcion.

Para poder elaborar una buena pagina es necesario tener presente los

siguientes puntos:

Pensar a quién se dirige el sitio y qué quiere expresar.

e Recolectar el material que se desee poner en el sitio: texto, fotos y

gréficas

e Dibujar un esgquema a grandes rasgos en una hoja de papel

(planificacién del sitio).

e Al principio es necesario disefiar un sitio sencillo. Posteriormente se

puede ir desarrollando.

¢ No se debe colocar mucho texto, para que la lectura sea comprensiva y

facil. Si es muy extenso, es mejor dividirlo.
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¢ No saturar las pantallas con imagenes y colores. Esto permitird que al

visitante no le cueste mucho entender el sitio.

e Es conveniente no tener muchas conexiones en una misma pagina y asi

la basqueda es mas rapida.

e Es necesario tener presente que no se puede colocar material en el sitio
sin tener la seguridad de que es legalmente permitido (Derechos de

autor).”!

1.8.10. Comercio Electrénico

1.8.10.1. Definicién de Comercio Electrénico

“Es cualquier forma de transaccién comercial en la que las partes interactian
electronicamente en lugar de hacerlo fisicamente.

Gerentes y Analistas indican que las empresas que no se adapten al cambio
pueden desaparecer. Incluso las industrias con productos que se creia no
deberian venderse por Internet, ahora enfrentan su mas fuerte competencia en

ese medio, como por ejemplo el vestuario.

11/Idem. Pag.20
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El comercio moderno esta caracterizado por un incremento de la capacidad de
los suministradores, competitividad global y expectativas de los consumidores.
En respuesta, el comercio mundial esta cambiando tanto en su organizacion
como en su forma de actuar. Se estan sobrepasando las estructuras
jerarquicas antiguas y erradicando las barreras entre empresas, asi como las

existentes entre las empresas, sus suministradores y clientes.

El comercio electronico es un medio que posibilita soportar tales cambios a
escala global. Permite a las empresas ser mas eficientes y mas flexibles en
sus operaciones internas, trabajar mas estrechamente con sus proveedores y
mejor respuesta a las necesidades y expectativas de sus clientes. Les permite
seleccionar los mejores proveedores, sin tener en cuenta su localizacion

geogréfica, y vender en un mercado global.

1.8.10.2. Aplicaciones del Comercio Electronico

El comercio electrénico puede aplicarse en:
e Laventay cobro de productos y servicios

e Lacompray pago de productos y servicios
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Con impactos inmediatos y notables en:

e Los inventarios — Las empresas pueden ordenar sus inventarios
directamente de sus proveedores.

e La Distribucion — Las compafias que venden productos que son
transportados desde otra localidad, o incluso de otra empresa, pueden
coordinarse electronicamente el transporte de los productos.

e La Materia Prima — Las empresas manufactureras pueden obtener
electronicamente los niveles de materia prima de los proveedores.

e Las Ventas — Los compradores pueden ordenar y transferir fondos
electronicamente.

e Los Intermediarios — Soportan a los compradores para identificar
necesidades, apoyando el intercambio de informacion, asistiendo en las

transacciones y el soporte post-venta.”*?

12 /lIdem. P4ag. 20
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1.8.10.3. Tipos Basicos de Comercio Electrénico

“En los ultimos dos afios aparecen otras tendencias tales como el Business to
Employment (B2E) en donde se trata la relacion Empresa/Empleado (compra
de suministros) el cual en la actualidad es manejado por grandes corporaciones
como Microsoft/Oracle. Otra tendencia es la de Consumer to Consumer (C2C),
tratando la relacion consumidor/consumidor (bajo el esquema de subastas,
remate de productos), tales como: Ebay.com, De remate.com, todito.com) y una
dltima podria ser Business to Goverment (B2G) enfocandose basicamente a la
compra de suministros por parte del gobierno (licitaciones), existiendo muy
buenas experiencias en paises como México y Chile (compranet) y en Estados

Unidos (estado de California).

Partiendo de estas tendencias, en nuestro pais se estan desarrollando poco a
poco las relaciones Business to Business y Business to Consumer vy
visualizando que a mediano plazo podremos participar en otras tendencias

antes mencionadas.”?

13 Ayala Rodrigo. EI Comercio Electronico es ya una realidad en EIl Salvador. DIESCO EAN EI Salvador.
2001
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1.8.10.4. Factores que influyen en la compra en Internet

e Tangibilidad y Distancia

A través de Internet es posible imaginar e interpretar como sera el articulo que

deseo adquirir sin necesidad de palparlo ni tenerlo enfrente.

e Confianzay Seguridad

Hace afos lo importante era vender. Luego fue vender-cobrar. Hoy en dia,
aparte de lo anterior, es que nuestro cliente nos siga comprando, es decir,

convertirlo en un cliente fiel.

Los obstaculos a vencer son:

e DESCONOCIMIENTO DE LA EMPRESA. No poder tocar el producto ni
conocer la empresa que los vende, ya que ésta puede estar en otro pais.

e COMPRAR POR PROBAR. Muchas de las compras que se realizan por
Internet son por novedad, esto se hace una o dos veces, pero no de
manera habitual.

e FORMA DE PAGO. Existe desconfianza en realizar pagos electrénicos.
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e Costumbres y Psicologico.

La sociedad actual aun tiene valores claramente arraigados, llamados
“costumbres”, los cuales determinan e influyen en su manera de pensar, de
actuar o de comportarse. En lo relativo al comercio estan claramente
marcadas por el hecho de poder “tocar” el producto. En el caso que se trate de
un servicio seria de recibir informacion sobre el mismo.

Los factores psicologicos que influyen en el Comercio en Internet son :

e Mirar, tocar. Si se mira un articulo en un almacén y se acerca un
vendedor, siempre serd mas facil comprar en ese momento y no cuando
se visite una “tienda en Internet” donde no se acerca nadie.

e El idioma. En muchas ocasiones la informacién se obtiene en otro
idioma gue no se domina, ya sea una persona 0 empresa. na.

e Se quiere conocer al que vende.

1.8.11 Sistemas de Pago Electrénico

“Los pagos se pueden hacer electronicamente de diversas maneras como

son.
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1.8.11.1. Tarjeta de Crédito

Las tarjetas de crédito son la forma mas popular de pago electronico. Una
tarjeta de crédito se entrega a un consumidor, tipicamente por medio de un

banco.

En un tipico sistema de almacén tradicional, el tarjeta-habiente presenta la
tarjeta de almacén y la persona encargada la desliza en una terminal de punto
de venta (POS —“Point of Sale”), o una terminal de pagos conectada a una red
de procesamiento. Dicha red, es quien mantiene una relacion con las
empresas de tarjeta de crédito, bancos u otras instituciones financieras. Es

agui donde realmente ocurre la transaccion.

La informacion de la tarjeta se lee y un cédigo de autorizacion se envia en
segundos. El consumidor firma un documento de ventas y el almacén
compara la firma con la que aparece en la tarjeta, como una medida de

seguridad, completando asi la transaccion.

La transaccion conducida por medio de Internet es considerablemente
diferente, el consumidor debe de ingresar el nUmero de su tarjeta y la fecha de

expiracion de ella en campos de una forma, a menos que el nimero de la
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tarjeta ya esté en el archivo de la empresa de ventas, este se puede asociar

con un numero de clave del cliente.

1.8.11.2. Cheques Electrénicos

Tienen muchas caracteristicas de los cheques de papel, los cuales funcionan
cuando cualquier mensaje del banco emisor sefiala una transferencia de
fondos, este mensaje se entrega a quien recibira el cheque y esta persona
presenta el cheque a un banco para obtener los fondos. Sin embargo, en los
cheques electronicos, quien envia los fondos pueden protegerse contra
cualquier fraude simplemente codificando su nimero de cuenta con la llave

publica de seguridad del banco. Después de esto se utilizan certificados

digitales que permiten autenticar y verificar la identidad del pagador, el banco y

la cuenta bancaria.

1.8.11.3. Efectivo Digital

El efectivo digital, o E-cash, es un sistema donde cualquier banco emite
mddulos, validado con un sello digital, equivalente a alguna cantidad de dinero
gue se resta a una cuenta E-cash y se utiliza tipicamente cuando se hacen
compras pequefias. Para gastar E-cash, un consumidor transmite el nimero

apropiado de modulos a un almaceén, quien a su vez los envia al banco para
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ser cobrados. El banco reconoce los numeros de los médulos y emite cada

numero solo una vez.

1.8.11.4. Tarjetas Inteligentes

Son similares a las tarjetas de crédito, son un sistema de pago bastante nuevo.
La informacion se almacena en un chip de computadora o microprocesamiento
en la misma tarjeta. Esta se lee por medio de una terminal que de acceso los
datos. Las tarjetas inteligentes pueden leer y escribir, lo que permite que la
informacion, tal como dinero, se sume o se reste de la tarjeta. Como por

ejemplo las tarjetas telefonicas pre-pagadas.

1.8.12. Esquemas de Seguridad en Comercio Electrénico

En términos de transacciones comerciales por Internet la seguridad esta

determinada por cuatro caracteristicas basicas:

e Autenticidad de las personas: Garantia de que las partes implicadas son

guienes dicen ser.

e Confidencialidad de transacciones: Certeza de que solo tendran acceso

a la informacion cliente y banco.
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e Integridad de las transacciones: Que los datos enviados deben ser
iguales a los recibidos, es decir, no hay manipulacion de la informacién.
e Reconocimiento de transaccion: Ninguno de los implicados puede negar

haber participado.

1.8.13. Protocolos de Seguridad

Es un conjunto de reglas para el intercambio de informacion entre
computadoras con el que se establece pardmetros especificos que garanticen

la seguridad de la transaccion.

Los protocolos de seguridad mas utilizados son el Secure Socket Layer (SSL),
Secure Electronic Transaction (SET) o la combinacion de estos llamada

MOSET (Merchant Only Secure Electronic Transaction).

1.8.13.1. Secure Socket Layer (SSL)

Netscape Communications Corporation desarrollé6 un mecanismo SSL

mediante el cual la informacién es sometida a operaciones matematicas

especializadas que la hacen ilegible a simple vista. Consiste en codificar la

informacion antes de enviarla, de forma que solo el destinatario pueda conocer
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la informacién evitando que accesos fraudulentos a ésta puedan hacer mal uso
de ella.

Para cada transaccion se genera un paquete de férmulas matematicas que
Ganicamente son manejadas por el emisor y el receptor, por eso SSL es
ampliamente recomendado para operaciones en las que Unicamente

intervienen dos partes.

El sistema de seguridad SSL es utilizada en Latinoamérica, al ser el mas
econdémico de desarrollar, pero cabe mencionar que no fue un protocolo
utilizado primariamente para comercio electrénico, sino para comunicaciones
seguras. Este sistema, es utilizado con éxito por Amazon.Com,

fundamentalmente para la obtencién de los datos de los compradores.

1.8.13.2. Secure Electronic Transaction (SET)

Es un protocolo que sirve para autenticar compras digitales en la red mediante
el uso de firmas digitales de todas las partes implicadas en la transaccion. Su
objetivo es proteger los datos sensibles de los compradores respetando la
confidencialidad de los datos y autentificando la identidad de todas las partes
que intervienen. Para esto, SET utiliza un sistema de firmas digitales que
asegura que el emisor es quien dice ser y que soélo puede leer el mensaje al

receptor autorizado.
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SET es preferido para el comercio electronico pues garantiza seguridad en la

comunicacién entre los implicados en las transacciones mercantiles.

- Firmas Digitales y Electrénicas

Para asegurar la transmision de datos, se han generado mecanismos a través
de los cuales la informacién es codificada y decodificada por el emisor y
receptor respectivamente. Esto se hace gracias a una serie de férmulas
matematicas aplicadas a la informacién por transmitir: cada letra adquiere un
valor numérico de forma tal que es posible hacer operaciones matematicas con

las letras.

Para que una firma sea digitalizada, el archivo que contiene la firma tiene que
ser encriptado (no pueden ser interceptados y leidos si ho cuentan con la clave
de seguridad necesarias). Luego, la firma digital se traslada al documento que
se va a enviar para lo cual se necesita un software especial que relaciona la
firma con el contenido del documento. Lo que hace el software es encriptar
ambos, firma digital y documento y el resultado es el archivo con la firma

electronica.
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1.8.13.3. Merchant Only Secure Electronic Transaction (MOSET)

Es una combinacién de los dos anteriores, pues la primera parte de la
transaccion (el envio de informacién al comerciante) se hace empleando SSL,

en tanto, la comunicacién entre el comerciante y el banco utiliza el SET.

1.8.14. Los Elementos del Comercio Electrénico

1.8.14.1. Catalogos en Linea

Es mas efectivo en costos mantener un catalogo en linea que imprimirlo y
distribuirlo fisicamente. Ademas, los catalogos en linea pueden ser muy utiles
para los consumidores al incorporar caracteristicas de busqueda por palabras
claves.

1.8.14.2 Facturacién

La facturacion en linea estd cambiando fundamentalmente la forma en que las
empresas presentan sus facturas de servicios y productos. Las compafiias
que venden productos en linea pueden automaticamente enviar facturas a los
compradores en la misma transaccion. Ademas, las compaiiias que participan
parcial o totalmente en los procesos tradicionales de ventas pueden incluso

utilizar el Internet para facilitar el proceso de facturacion.
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Las ventajas de la facturacion en linea incluyen:

e Tiempo inmediato de respuesta
e Mantenimiento automatico de la base de datos
e Reducciones de costos 0 menores retrasos de cobros al evitar el ingreso

manual de la informacién y otros gastos de procesamiento.

1.8.14.3. Construccién de Relaciones

Es muy importante lograr un soporte y servicios de productos continuos de alta
calidad, para mantener relaciones, y repetir negocios con los clientes y
asociados. El Internet proporciona funciones en linea que facilitan la
comunicacién entre el fabricante y clientes. El correo electronico, por ejemplo,
permite ofrecer informacion del detalle de los productos y servicios, y dar
respuesta rapida a todo tipo de preguntas, y consultas de los socios y

compradores.
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1.8.15. Comercio Electrénico en El Salvador

A pesar de que Internet inicié en nuestro pais en 1996, las empresas tienen
poco tiempo de realizar negocios en la red. La mayoria de las empresas
salvadorefias que realizan comercio por medio de Internet son las mas fuertes

en su giro de negocios.

De acuerdo a un sondeo realizado a estas empresas, se pueden destacar las

siguientes aplicaciones del comercio:

e Laventay cobro de productos y servicios:

Las empresas que actualmente realizan comercio electronico reflejan utilidades
de ventas a través de su pagina web entre 2 y 16%. Hay empresas cuyo giro
de negocios es solamente la venta por Internet. Aunque los porcentajes de
ventas no son muy significativos, las visitas a las paginas web son altas,

siendo esto un inicio para el ciclo de ventas.

El cobro de los productos y/o servicios son efectuados por las empresas de

caracter financiero que captan fondos a través de las tarjetas de crédito, luego

de la realizacién de compras.
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e Lacompray pago de productos y servicios:

Los consumidores tienen la oportunidad de poder adquirir sus productos y
servicios desde su casa u oficina mediante el uso del Internet. Existen varias
tiendas virtuales como son: www.gevesa.com, Www.Siman.com,
www.netcomsa.com, www.compramerica.com, www.grupotvoffer.com,
www.omnihits.com y www.tiendavirtual.com.sv. También dentro del centro

comercial electronico www.virtualmall.com.sv

El pago por los productos y/o servicios son efectuados a través de cualquiera
de las tarjetas de crédito mayoritarias y con respaldo a nivel mundial como son:
Aval Card, MasterCard, VISA, Dinners Club y American Express en cualquiera
de sus presentaciones: nacional, regional e internacional. También existen
tarjetas para comprar especificamente por Internet en nuestro pais. Hay tres

tarjetas a disposicion de los usuarios las cuales son:

1.8.15.1. Netc@rd

Tarjeta del Banco Agricola. Sus limites son bajos desde $500.00 a

$2,000.00. El sueldo minimo para obtenerla debe ser de ¢8,000.00.
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1.8.15.2. Webcard

Tarjeta de Credomatic. No es una tarjeta plastica sino un nimero usado

so6lo para las compras en Internet. Su respaldo contra robo y fraude es un

seguro opcional de ¢240.00 que el tarjeta-habiente paga cada afo. El

sueldo minimo para obtenerla es de ¢3,000.00

1.8.15.3. E-card
Tarjeta del Banco Cuscatlan, garantiza compra segura en un 100%. El
ingreso mensual minimo es de ¢10,000.00 y poseer cualquier tarjeta del

Banco Cuscatlan.

1.8.16. Beneficios del Comercio Electrénico en El Salvador.

El beneficio principal obtenido del comercio electronico es el poder realizar
ventas con menores costos y a un mercado mas amplio de la siguiente
manera: un mayor numero de visitantes, conlleva a un mayor conocimiento de
la empresa por parte de las personas que navegan para conseguir ventas
posteriores. Esto es importante debido a que no todos los navegantes poseen
tarjetas de crédito, pero pueden realizar sus compras personalmente después

de haber conocido la empresa por Internet. Por tanto, podemos recalcar que

las empresas venden sus productos en tiendas virtuales o tradicionales gracias

al Internet.
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Otros beneficios:

o CONTACTO INICIAL: Por parte del cliente, esto es importante
para la empresa, el cual se logra mediante la creacion de un espacio en la
pagina web donde las personas pueden comunicarse directamente con la
empresa para obtener informacion de la misma o de sus productos. Las
empresas en su mayoria ofrecen este espacio para tener una

comunicacion con los clientes.

o INTERCAMBIO DE INFORMACION: La mayoria de las empresas
mantienen una seccion de opiniones y comentarios en la cual el cliente se
registra con el objetivo de obtener sus sugerencias y ofrecerles
promociones o avisos de cambios en la pagina por medio de un contacto

continuo.

o PAGO ELECTRONICO: Con las diferentes formas de pago
electronico las empresas se benefician al ahorrarse los costos que estan
implicitos en el proceso de cobro tradicional.

o ASOCIACIONES VIRTUALES: Al hacer asociaciones virtuales,
asi como por ejemplo en El Salvador, “Virtual Mall’ las empresas tienen

mayor oportunidad estando unidas que individual de ser visitadas por los
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clientes a través de la misma pagina web. Las empresas asociadas al
centro comercial virtual son:

Regalos UPS: www.regalosups.com

Maderas S.A. de C.V.: www.maple.com.sv

Venta de Productos Linux: www.unisshop.com

Netcom S.A. de C.V.: www.netcomsa.com

TNT: www.servipost.com

Préximamente estaran las siguientes empresas: General Electric, Fotolab
Crisonino, Almacenes Supersonido, Plastymet, Eco-Life, Restaurante

TonyRoma’s.

1.8.17. Esquemas de seguridad del Comercio Electronico en El

Salvador

El protocolo de seguridad que es mas utilizado por las empresas es el Secure
Socket Layer (SSL) por ser un protocolo bastante seguro, econémico y el mas
conocido. Es el mas utilizado por los bancos y compafias de tarjetas de
crédito, tal como la Aval Card y Visa.

Los factores que influyen para que las empresas quieran incursionar en el

comercio electrénico son:
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El Internet en El Salvador comienza a ser una parte activa en la
realizacion de los negocios.

Es una herramienta de desarrollo para la empresa y de esta forma dar a
conocer la misma al mundo. También, se puede establecer como
mercado objetivo a los salvadorefios que residen en otros paises.

Sirve como estrategia para tener una mejor relacion con los clientes en
cuanto ellos pueden buscar informacion de productos y dar sugerencias
sobre los mismos de manera inmediata.

Es una forma econémica de hacer negocios debido al bajo costo para
crear y mantener una pagina web. Los costos para crear una pagina
web oscilan entre $1,000.00 a $5,000.00, sea por outsourcing o inhouse,
y su mantenimiento entre $120.00 y $150.00 mensuales. La mayoria de
empresas crearon su propia pagina web por lo que se puede concluir
que los costos no son obstaculo para incursionar en el comercio “on
line”. Sin embargo, hay que destacar que estas empresas son fuertes en
su rubro de negocio, por tanto, este gasto no es significativo para ellas.
La publicidad por Internet es directa y al mismo tiempo masiva.

El deseo de brindarle a los clientes una nueva alternativa comoda, facil y

segura de hacer sus compras.
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1.8.18. Ventajas del Comercio Electrénico.

Ofrece una serie de ventajas a los proveedores y a los clientes:

Ventajas para los proveedores

Ventajas para los clientes

Presencia nacional e internacional

Eleccién nacional e internacional

Aumento a la competitividad

Calidad del servicio

Personalizacion de productos

Productos y servicios

personalizados

Cadenas de entrega mas cortas

Respuesta rapida a las necesidades

Reduccién sustancial de los costos

Reduccién sustancial de los precios

Nuevas oportunidades de negocios

Nuevos productos y servicios

- Presencia/ Eleccion Nacional e Internacional

Los limites del comercio electrénico no estan definidos por fronteras

geograficas o nacionales, sino por cobertura de las redes de las computadoras.

Por tanto los proveedores pueden alcanzar una presencia global y hacer

negocios en todo el mundo.

El beneficio correspondiente del cliente es poder elegir entre todos los

proveedores potenciales de un determinado producto o servicio sin tener en

cuenta su localizacion geografica.
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- Aumento de la Competitividad / Calidad del Servicio

El comercio electronico permite a los proveedores aumentar la competitividad
llegando a estar mas cerca de sus clientes. Por ejemplo, muchas empresas

utilizan la tecnologia del comercio electrénico para ofrecer un mejor soporte

pre y postventa, incrementando los niveles de informacion de los productos, las

guias de uso y una rapida respuesta a las demandas de los clientes. El

beneficio para el cliente es una mejora en la calidad del servicio.

- Personalizacion Masiva / Productos y Servicios Personalizados

Con la interaccion electronica, los proveedores pueden tener informacion
detallada de las necesidades de cada cliente y automéaticamente ajustar sus

productos y servicios.

- Cadenas de Entrega mas Cortas / Respuesta Rapida a las Necesidades

El comercio electronico permite a menudo reducir de manera dréstica las
cadenas de entregas. La contribucion del comercio electronico es hacer
posible dicha distribucion directa y hacerla practica en términos de precio y

tiempo.
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El beneficio para el cliente es la posibilidad de obtener una respuesta rapida
respecto al producto que ha adquirido.

- Reduccion de Costos / Reduccion de Precios

Una de las mayores contribuciones del comercio electronico es la reduccion de
los costos de transaccion. Mientras que el costo de una transaccion comercial
gue implica interaccion humana puede ser bastante elevada, el costo de llevar
a cabo una transaccion similar electronicamente puede ser sustancialmente
menor, lo cual puede trasladarse en reducciones importantes de precio para

los precios.

- Nuevas Oportunidades de Negocios / Nuevos Productos y Servicios

El comercio electrénico proporciona la oportunidad de abrir nuevos mercados y

hacer nuevos negocios a los proveedores y para los clientes, productos y

servicios completamente nuevos.

1.8.19. Desventajas del Comercio Electronico.

Por ser nuevo el comercio electronico, los costos de crear una pagina web en

nuestro pais no son accesibles para las empresas pequefias. Si no, pueden

crear su propia pagina tendran que hacer una subcontratacion (outsourcing).
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Para comprar por Internet se necesita tener tarjeta de crédito (Aval Card o
Credomatic), pero si el usuario no tiene ninguna la Unica manera para comprar
es a través de las tarjetas Netc@rd, Webcard o E-card. Los requisitos para
adquirir estas tarjetas para realizar compras especificamente por Internet, son
muy exigentes y requieren de elevados salarios mensuales por lo que no son

accesibles para cualquier persona.”4

1.8.20. Plataforma Negocio a Negocio (B2B).

Este concepto se refiere a las negociaciones que las empresas hacen entre si
para el desarrollo de su operacién, como compra o venta de insumos. El B2B
hace que las empresas cambien sus estructuras de organizacidon ya que no
requiere, en este caso, tener grandes departamentos de compras ni invertir
grandes recursos econémicos en papeleria y trdmites. Las transacciones se

realizan en linea y con bajos costos.

“Las transacciones de empresa a empresa cubren practicamente el ciclo
completo de todos los procesos de negocios. Estos incluyen las compras de
proveedores, el control de inventarios, la facturacion y los pagos. Estos
también cubren desde la investigacion de los proveedores potenciales, los

catalogos de productos y las ordenes.

14 /idem. Pag. 20
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Asi los proveedores reciben érdenes, les dan seguimiento, coordinan los

envios, las facturas, e incluso proveen del soporte necesario a los clientes.

Internet permite a las empresas relacionarse con sus clientes o con sus

proveedores, de una forma mas rapida, econdmica y eficaz.

El Comercio Electronico “Business to Business” presenta una serie de

ventajas frente al comercio tradicional como son las siguientes”

Negociar con los Proveedores: Internet nos permite un trato directo con
nuestros Proveedores. Un aspecto no muy extendido es incluir en la WEB de
nuestra empresa una pagina donde podamos recibir propuestas de posibles
proveedores. En dicha pagina o seccion debera aparecer una lista de los
productos que deseamos recibir informacién asi como datos relativos a los

mismos o a las condiciones econdmicas.

Reducir Costos: Todo lo comentado hasta el momento tiene un claro y
significativo resultado y no es otro que la reduccién de costos, dado que se
evitan desplazamientos innecesarios, envio de informacién, etc. Todo ello
ademas nos permite que nuestra Red de Ventas y/o nuestro servicio técnico

puedan diversificar su trabajo.”*®

15 /1Idem. P4ag. 20
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El B2B funciona como una subasta invertida. En una subasta, el proveedor
ofrece un producto y lo vende al precio mas alto que un comprador esta
dispuesto a pagar (existe un precio base y éste aumenta). En una subasta
invertida (concepto de B2B) son los proveedores los que establecen un precio
competitivo, de tal forma que puedan atraer al comprador. Aqui gana el que
ofrece menor precio. EI comprador solo tendra que decidirse por la mejor

alternativa y aprobar la transaccion.

“Basicamente, hay dos formas de hacer B2B. La primera, consiste en que una
compafia ponga su propio sitio para la compra de insumos. La otra forma,
donde esta el desarrollo del negocio, es que en un sitio se relnan empresas
ofreciendo sus productos y clientes comprando los insumos que necesiten. Lo
atractivo es que detras de lo que en un principio se ve como un portal en el que
se contactan compradores y vendedores, se generan negocios que hacen de

estos sitios los verdaderos movilizadores del flujo de efectivo.

La clave es que tanto comprador como vendedor solo tendrd que hacer sus
ofertas y cerrar el negocio. De ahi en adelante, la operacion esta a cargo de la
firma, que se encargara de rectificar que el objeto de la negociacion cumpla las

condiciones requeridas por el comprador, pero ademas se encargara de
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recogerlo, empacarlo y hacerlo llegar hasta su destino final. Todo esto por un

monto adicional a la comisién sobre la transaccion.” 16

“Los mercados B2B reunen a multiples compradores y vendedores en un centro
de transaccion, donde pueden negociar una fraccion del costo y tiempo que
antes se necesitaba para las transacciones complejas. Ademas de abaratar los
costos y aumentar la eficiencia, estos mercados en linea facilitan el acceso a
mercados internacionales y geograficos sin grandes inversiones en cuanto a

infraestructura.

Se pronostica que la habilidad para negociar via Internet con multiples socios
comerciales sera especialmente importante. En este momento los socios
comerciales se comunican con muchas personas en la cadena de suministro
por fax y por teléfono. Este proceso agrega retrasos y errores. Los mercados
electrénicos permiten que estas organizaciones colaboren en sus esfuerzos y

optimicen la cadena de suministro.

Los mercados electronicos de empresa a empresa para minoristas se estan
desarrollando a una velocidad sorprendente como sucede con la mayoria de las
cosas en Internet, los mercados electronicos de empresa a empresa (B2B) hoy

estan surgiendo a un ritmo acelerado en todo el mundo.

16 B2B el verdadero negocio. www.dinero.com/la revista/106/E-conomia.asp
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Al parecer, no cabe duda que el B2B impedira el crecimiento del segmento de la
empresa al consumidor ( B2C ). Esto se debe a la gran cantidad de empresas y
de transacciones operacionales implicadas en crear un producto y sacarlo al
mercado, en comparacion con la compra Unica de un articulo por parte del

consumidor en el lado B2C. “Y/

1.8.21. Metodologia de la Investigacion

Es la descripcion y andlisis de los métodos de investigacién, con los cuales se

construyen diversos caminos para llegar al conocimiento cientifico.

1.8.21.1. Investigacién Descriptiva

Observa y describe los fendmenos. Especifica cdmo es y como se manifiesta
un determinado objeto de estudio. Se incluyen en esta investigacion estudios de
casos, de desarrollo, encuestas, de seguimiento, analisis de tendencias, series

temporales, estudios etnograficos, investigacion histérica.

El objetivo es dar un panorama con la mayor precisién posible del fenémeno, el
cual puede ser detallado o general. Ademas, requiere un considerable

conocimiento del objeto de estudio.

17 Susan Reda.B2B llega a la industria minorista. www.stores.org/eng/archives/mar0Ocover.html
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1.8.21.2. Investigacion Exploratoria

Cuando apenas se conoce algo sobre el asunto y se comienza el proyecto. No
obstante, al explorar, se puede encontrar un territorio que no ha sido estudiado
anteriormente. Cuando se trata con ese tipo de campos, se empieza con una
impresion mas bien vaga de lo que se va a estudiar hasta que se familiariza.

Con esta investigacion se puede obtener informacién de algun contexto
particular de la vida real, establecer las prioridades para posteriores estudios y

sugerir algunas alternativas de solucién.

No siempre constituyen un fin por ellos mismos, sino por lo general determinan

tendencias o identifican relaciones. Son flexibles en su metodologia.

1.8.21.3. Investigacién Correlacional

Tiene como objetivo medir el grado de relacion existente entre dos o mas
variables. La utilidad radica en saber como se pueden comparar el

comportamiento de una variable a partir del concepto de otra.

Ademas tiene un valor explicativo aunque sea parcial, ya que cuando se sabe
que dos conceptos estan relacionados se estd aportando informacion

explicativa.
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1.8.21.4. Investigacion Explicativa

Va mas alla de conceptos o fendmenos o del establecimiento de relaciones
entre conceptos, estan dirigidos a responder las causas de los eventos fisicos o

sociales.

También, busca responder a las causas de los fenbmenos, por qué ocurren,

cuales son las condiciones se da, sus efectos y como influye.

Es importante aclarar, que una investigacion puede incluir elementos de varios
estudios, ya que puede iniciarse esencialmente con uno pero contendré
elementos de otros, asi por ejemplo, puede iniciar siendo exploratoria y llegar a

ser correlacional o, mas adn, explicativa.

Hay dos factores que hacen que la investigacion se inicie como exploratoria,

correlacional, descriptiva o explicativa y son:

1) El estado del conocimiento en el tema que nos revele la revision de la

literatura, y

2) El enfoque que el investigador pretenda dar a su estudio.

No hay un tipo de estudio que sea superior al otro, todos son significativos y

por lo tanto valiosos.
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1.8.21.5. Economia de la Empresa: surgimiento y desarrollo

“En la actualidad se nota un interesante proceso de integracion continua con
otras ramas de la ciencia, por la constante necesidad de incrementar los
conocimientos de la realidad que nos entorna. No es raro utilizar métodos y
contenidos cientificos de la informatica, la organizacion de los sistemas, la
investigacion operativa, los métodos matematicos a la hora de hacer un estudio

empresarial, o tomar decisiones sobre estos temas.

1.8.21.6. La Economia y la Gestion Empresarial como ciencia Natural

e Histérica

Asi como las restantes ramas de las Ciencias Naturales, la Economiay la
Gestion Empresarial va planteando los problemas de la Causa al Efecto. Las
ciencias naturales van descubriendo las relaciones entre las cosas, para luego

demostrar que dos cosas son iguales o diferentes.

Se debe destacar que la investigacidon no se dedica a las practicas de una
empresa, el cientifico penetra mas all4 de la practica hasta llegar a un nivel de
formalizacion necesario y crea sistemas de comprension que sirven para ser

aplicados a la gestion practica.
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Puede parecer que la economia es una coleccion de conocimientos, pero
debemos destacar que la unidad sistematica de la ciencia econdmica es una
estructura compleja, cada vez con mas elementos nuevos en su objeto, es el
nacleo basico para la accion cientifica y la combinacion de datos observados

con las relaciones formales.

Las relaciones explican la forma que toman las cosas para el cientifico, ya que
las cosas existen por si mismas y la ciencia s6lo denomina una relacion formal
entre ellas. El estudio de un fendmeno puede Unicamente explicar las
relaciones que existen entre sus elementos. Lo existente puede ser
aprehendido en diferentes niveles de profundidad, pero las relaciones formales

son un método de captar las cosas en si.

La utilidad de los elementos estudiados siempre se denomina segun algun tipo
de escala o referencia. El investigador esta obligado a buscar la mejor
referencia para poder evaluar los hechos, es decir la cualidad utilidad y
eficiencia se establece en relacion con otro valor de referencia. Las cosas son
“valentes” en cuanto son utiles para algo. Por otro lado los valores de referencia
son originados con el momento historico, las relaciones sociales y el desarrollo

de la economia.
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1.8.21.7. Metodologia que se utiliza para la investigacion cientifica

Método es el camino que ha de seguirse para alcanzar conocimiento de una
realidad. Cada ciencia define su método o su conjunto de métodos porque esto
significa que define las cosas a las que se refiere. El mayor peligro que existe
es el trasladar un método cientifico propio de una ciencia a otra porque esto

puede falsear la realidad de las cosas analizadas.

El método de la Economia y la Gestibn Empresarial debe dirigirse al estudio de
las relaciones econdémicas y a las diferencias observadas en las empresas. La
base que define cualquier método de interrogacion sobre la realidad esta en el

axioma de que no existe una diferencia sin una causa.

1.8.21.7.1. El Método Experimental Inductivo.

Para llegar a las leyes cientificas que rigen la economia hay que partir desde
los casos particulares, y claro utilizar un razonamiento cientifico que se realiza
en un movimiento compuesto de deduccion-induccion. La induccion es el
método de razonar, que alcanza un conocimiento singular a través de los
indicios que llevan a la revelacion de una realidad. La induccion no se opone a
la deduccion, sino que las dos operaciones se complementan. Este principio
provoca también la definicion de la realidad causal. Las causas iguales llevan a

efectos iguales o que la causa genera también su efecto.
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La induccion solo establece una certeza o necesidad fisica de la regularidad de
las cosas. En la esfera de la economia se denominan cinco métodos de
investigacion experimental, todos ellos intentan eliminar la accidentalidad de un
fendbmeno y usan la variacion artificial de las circunstancias como medio auxiliar

de investigacion.

El Método de la Concordancia compara los diferentes sucesos simultaneos
en los que el fendbmeno se manifiesta. Si dos o mas sucesos del fendbmeno
investigado tienen una sola circunstancia que concuerda entre todos los
sucesos es la causa o efecto del fenomeno dado. De aqui podemos deducir que
este método es muy dificil de utilizar, puesto requiere poder cambiar todas las
circunstancias que existen en el entorno. Con este método no podemos tener

absoluta seguridad de que s6lo haya una circunstancia coman.

En el Método de la Diferencia se comparan los diferentes sucesos en que el
fenbmeno ocurre, si las circunstancias en que se verifica el fenémeno y
aguellas en las que no se verifica se diferencian sélo por una, es que el
fendbmeno depende de esta circunstancia. Aqui es necesaria una mayor
precision en la definicion de los sucesos a un numero grande y considerar que

nunca existe circunstancia general Unica.
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El Método Combinado se emplea cuando ninguno de los dos anteriores se
puede utilizar con precision, esto sucede cuando el fendmeno surge como

combinacion de varios antecedentes.

El Método de los Residuos separa todas las partes que por induccion se
puedan identificar y el resto sera causado por los antecedentes que han sido
pasados por alto o los efectos que todavia son cantidades desconocidas. Este
método muchas veces puede tropezar con la complejidad de las circunstancias

residuales desconocidas.

Utilizando el Método de las Variaciones Concomitantes definimos el suceso
por la variacion en grado de la correspondiente circunstancia, este método tiene
una gran indeterminacién, ya que sera valido so6lo si se enunciase la variacion

funcional en circunstancias bien definidas.

1.8.21.7.2. EI Método Hipotético-Deductivo

La hipotesis es una suposicion de caracter provisional para establecer las
relaciones y explicar los hechos. En los estudios econémicos, por ejemplo se
supone que el mercado esta compuesto por pequefias empresas que no
pueden influir en su comportamiento general. Hasta que una hipétesis no se
apruebe tendra un valor relativo y probable, ya que el fenbmeno al que se

refiere la misma puede ser explicado de varias formas diferentes. Las hipotesis
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pueden ser probadas a medias y entonces el grado de probabilidad en el

acontecimiento puede aumentar o disminuir.

Este método supone unos mejores resultados si se realiza la investigacion
mediante la colaboracién entre los directivos conocedores de la practica y los
cientificos con conocimientos teoricos suficientes. Otro logro de este método es
cuando una hipotesis se puede experimentar en la realidad, porque en fin la
hipétesis se debe comprobar por los hechos con el propdsito de conseguir un
resultado mediante una deduccién rigurosa. Las constantes criticas que se
hacen a las hipotesis ayudan a encontrar una mejor definicion de la ley que rige
el fenomeno en cuestion. EI método de eliminacién de posibles hipétesis es una
forma indirecta de aprobacion de las posibles y eliminar a las que les falta

correspondencia con los resultados ya demostrados.

El método directo de aprobar una hipdtesis es la convergencia de las

inducciones. Con ésto la hipotesis es aceptada definitivamente cuando tiene

resultados positivos en los casos mas diversos, y en las mas variadas

circunstancias en relacion con lo que sirvieron de punto de partida.

1.8.21.7.3. El Conocimiento Analitico y Sintético.

65



El juicio analitico implica la descomposicion del fendmeno, en sus partes
constitutivas. Es una operacion mental por la que se divide la representacion

totalizadora de un fendmeno en sus partes.

El juicio sintético, por lo contrario, consiste en unir sistematicamente los
elementos heterogéneos de un fendmeno con el fin de reencontrar la
individualidad de la cosa observada. La sintesis significa la actividad unificante

de las partes dispersas de un fenébmeno.

El método sintético es el utilizado en todas las ciencias experimentales ya que
mediante ésta se extraen las leyes generalizadoras, y lo analitico es el proceso
derivado del conocimiento a partir de las leyes. La sintesis genera un saber
superior al afiadir un nuevo conocimiento que no estaba en los conceptos
anteriores, pero el juicio sintético es algo dificil de adquirir al estar basado en la
intuicion reflexiva y en el sentido comun, componentes de la personalidad y que
no permiten gran cambio temporal.

Todas las ciencias naturales operan con la sintesis, que surge después de
efectuar una hipotesis que intenta predecir a priori y todos los fenbmenos del

mismo orden pueden deducirse a de ella como resultantes.

1.8.21.7.4. El Método Matematico.

66



Las relaciones entre las cosas son el contenido de la ciencia y s6lo mediante la
comparacion se puede decir que dos elementos son iguales o diferentes. La
ciencia natural reduce todo en el mundo existente a un sistema de niameros y

férmulas mateméticas que expresan medidas y relaciones.

La matematica establece reglas convencionales para poder cuantificar la
realidad. Los simbolos matematicos son sélo operadores, ya que el fin de esta
ciencia es elaborar una dimension cuantificable de las cosas, es decir, que la

matematica es una sistematizacion de las operaciones.

La logica permite sustituir las relaciones causales con las funciones
matematicas. La realidad mediante este método es convertida en un concepto
racional puro, pero aqui surge el gran peligro de dejarse arrastrar por la
tentacibn matematica, ya que muchos investigadores creen que el

conocimiento es mas profundo mientras mas matematico es.

Las ciencias naturales no se preocupan de explicar el origen de las cosas sino
tratan de explicar cuantificadamente las variaciones de la realidad. La
economia, por ejemplo, se dedica a explicar como medir las cosas o valorarlas,
esto la denomina como ciencia cuantitativa. La matematica ha adquirido una
gran importancia en la ciencia econdémica, pero hay otros campos donde tiene

una aplicacion mas real.
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Las leyes econOmicas en la mayoria de los casos son una anticipacion de la
experiencia y también necesitan ser medidas las posibles desviaciones de los
resultados observados. Podemos decir que la mayoria de las leyes que define
la economia son leyes estadisticas, ya que determinan una distribucién de los

valores realmente observados.

1.8.21.7.5. El Método Bihaviorista.

Para comprender el comportamiento de la organizacion empresarial en algunos
estudios no es suficiente solo utilizar los métodos propios de la economia, sino
se utilizan los métodos de la sicologia y la sociologia. Estos métodos se utilizan
en el momento de analizar las formas de toma de decisiones y el
comportamiento administrativo. Existe una discusion si la ciencia del
comportamiento es ciencia en el mas puro de los sentidos ya que se podra
definir como tal si utiliza los métodos de las ciencias naturales y su fin
constituye el descubrir las leyes naturales en la conducta humana.

La ciencia del comportamiento realiza la investigacion mediante las relaciones
ajustadas a los estimulos que provocan. Con este método experimental se hace
posible un andlisis cuantitativo, pero se debemos decir que un estudio asi no
se puede realizar en un simple laboratorio, sino que necesitariamos mantener

unas ciertas condiciones bajo control. El estudio genérico de este tipo se hace
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utilizando dos o mas variables, donde las condiciones externas son las causas
de la conducta que son independientes en cuanto, constituyen la condicion
seleccionada o establecida por el experimentador. En la investigacion, también
son observadas la conducta y la reaccion a la variable, que son los factores
dependientes. El aprendizaje ocupa un lugar central, puesto que las
consecuencias de la conducta pueden reflejar sobre el propio organismo.

En todos los estudios behavioristas se debe precisar la existencia de la
conciencia que no puede apoyarse en nada, y se debe renunciar a ella y admitir
que los procesos mentales se pueden reducir al mecanismo del
condicionamiento: a la impresion de un estimulo le sigue una respuesta. El
behaviorismo considera la creatividad puede ser explicada sin partir del
supuesto de que el hombre piensa. Las ideas, segun este método estan
creadas por las excitaciones exteriores. Es cierto que en la vida cotidiana
muchas actividades son habitos, pero las ideas nunca son imitativas, y por esta
razon el puro behaviorismo no es el método adecuado para los estudios
econdémico, pero se puede utilizar como método complementario. La conciencia
existe, aunque no se puede demostrar en la mayoria de los casos de una forma
matematica y se demuestra por el hombre cuando ejerce su actividad de libre
eleccion. Por lo contrario el behaviorismo encierra las soluciones en el circulo

estimulo-reaccion.”*®

18 Ranguelo Youlianov, Stanislav. Metodologia para la Investigacion en la Economia y la Gestion
Empresarial. www.gestiondelconocimiento.com/documentos2/stanislav_ranguelov/zip/metodo.zip
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1.9. MARCO LEGAL

Dada las expectativas con el comercio electronico que se tiene en el ambito
empresarial, 3 bufetes de abogados, DIESCO vy el Gobierno de El Salvador
trabajan en la creacion de un Anteproyecto de ley que administre las
transacciones en la Web como un ente facilitador y no regulador en si, y que
seguramente hara un dictamen de los lineamientos para la creacion de nuevas

figuras en el novedoso mundo del ciberespacio.

En el pais, se han dado los primeros pasos en el proyecto de ley recabando
informacion a nivel internacional y presentando algunas recomendaciones.
Como minimo, la ley contendra principios fundamentales y conceptos, definira
los autores del comercio, el domicilio de las transacciones, y temas

relacionados con los derechos de marca y autor.

El objetivo fundamental de la ley es promover el comercio electronico basado

en las actuales normas de comercio, que en ningln momento entorpeceran las

relaciones existentes y las partes voluntariamente se van a adherir a ella.

También regulara el e-Gobierno donde se realizaran las licitaciones, pdlizas y

pagos y dicha ley se constituira en un elemento juridico en caso de
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controversias, ya que se esta trabajando para que sea documento probatorio en

caso de litigio.

El Programa Nacional de Competitividad es el principal promotor de la ley. Este
financia su creaciéon y luego, cuando exista demanda del comercio electronico,
deberan elaborarse reglamentaciones especificas, para necesidades como el
nacimiento de entidades certificadoras (certificados digitales) y servicios

complementarios, todo como parte de un proceso gradual.

El proyecto de ley se ha consultado a todos los sectores involucrados, tanto
publicos (Ministerio de Hacienda, CNR, etc.) como privados (bancos, empresas,
etc.) y se han realizado consultorias internacionales. Este proyecto de ley se
traduce en una norma de seguridad y como parametro para el funcionamiento
posterior, pues se establece conceptos de firma electronica (PIN), facturas, etc.
Se ha realizado diversos eventos con el fin de dar a conocer en qué consiste y
como serd de efectivo y seguro realizar el comercio electronico y se ha

conocido el interés de muchos por iniciarse en la rama.

La poblacién en general y el &mbito empresarial, en especial la micro y mediana

empresa deben reconocer cuanto antes que el dominio de Internet significa un

factor de competitividad. Una empresa que no tenga cuenta de correo, su

71



pagina Web y catadlogo de productos en Internet, no tiene las mismas

oportunidades de una que si las tenga.

El proyecto de ley que aun no se ha presentado a la Asamblea Legislativa por
estar en su fase de revision continua (Ministerio de Economia, CNR y DIESCO)
toma parte de su contexto en el documento Ley Modelo de la Comision de las
Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional (CNUDMI) sobre

comercio electronico. Aprobado en el afio 1998.
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO SOBRE EL MODELO DE NEGOCIACION BAJO LA
PLATAFORMA NEGOCIO A NEGOCIO (B2B) ENTRE PRODUCTORES
HORTICOLAS DEL DISTRITO DE RIEGO DEL VALLE DE ZAPOTITAN Y

SUPERMERCADOS SELECTOS.

2.1. Metodologia de la Investigacion

2.1.1. Tipo de la Investigacién

El tipo de la investigacion realizada fue Exploratoria Descriptiva, porque se

efectla cuando el objetivo es examinar un tema o problema poco estudiado o

gue no ha sido abordado anteriormente.

2.1.2. Universo y Calculo de la Muestra

Segun datos proporcionados por la Agencia de extension de Zapotitan del

Centro de Tecnologia Agropecuaria (CENTA), el total del Universo es de 450

productores de hortalizas agrupados en el Distrito de Riego del valle de

Zapotitan.
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Para definir el tipo de muestra se decidi6 emplear el muestreo
PROBABILISTICO por ser un proceso de seleccion de muestras en el cual los

elementos son escogidos por métodos aleatorios.

Con el fin de establecer la curva de distribucion normal y el analisis, se aplicé

la férmula siguiente:

2
Z (P*Q)N

2 2
(N-1)e + Z (P*Q)

Donde:

n = Tamarfio de la muestra

2

Z“~ = Desviacion estandar (95% = 1.96 = Nivel de Confianza)

N = Universo

P = Probabilidad de éxito

Q = Probabilidad de fracaso

2_ -
e = Maximo error permisible
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Sustituyendo los datos:

2
(1.96) ((0.50) (0.50)) (450)

2 2
(450-1) (0.10) + (1.96) ((0.50)(0.50))

(3.8416) (0.25) (450)

(449) (0.01) + (3.8416) (0.25)

432.18

5.4

2.1.3. Técnicas de Observacion y Recoleccidon de Datos

Con el fin de obtener la informacion necesaria para realizar la investigacién se
procedié a entrevistar a diferentes profesionales relacionados con el tema.
Estas personas forman parte del MAG (Ministerio de Agricultura y Ganaderia),
FUSAI (Fundacion Salvadorefia de Apoyo Integral), CENTA (Centro de
Tecnologia Agropecuaria), AREZA (Asociacibn de Regantes de Zapotitan),
Supermercado Selectos, Direccion Estratégica de Comercio Electronico
(DIESCO Camara de Comercio) . Las entrevistas se llevaron a cabo en Santa

Tecla, el Valle de Zapotitan y San Salvador.
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2.1.4. Instrumentos

Se elaboraron dos cuestionarios con la finalidad de obtener informacion tanto
de los productores horticolas del valle de Zapotitan como personal de
supermercado Selectos relacionados directamente con la negociacion. Esta
informacion servira para apoyar la investigacion y conseguir los datos

necesarios que permitan dar alternativas de solucion.

2.1.5. Procedimiento y Técnicas de Analisis

Para llenar los cuestionarios se obtuvo de la directiva de AREZA el programa
de reuniones de los diferentes comités que forman parte de ella, las cuales se
llevan en diferentes punto del valle de Zapotitan. Se asistio a las reuniones con
el fin de pasar los formularios. Los comités visitados fueron: Atehuan, El
progreso, RN7, Chapernal, Entre Rios, Pefias Blancas, 11 de Octubre, La

Isla.

Cabe mencionar, que para agilizar el proceso de toma de datos y por peticion
de ellos, algunos formularios fueron llenados por el personal que llevaba a
cabo la encuesta. Ademas, en alguno de los casos, las personas encuestadas

no podian leer ni escribir.
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Para hacer la entrevista al personal del supermercado Selectos. Se solicito
horario (citas) y se visité a dicho personal en las oficinas centrales situada en
la Avenida Olimpica. Para ello se utilizdé un cuestionario que facilitdo obtener la
informacion. El personal entrevistado en Super Selectos fue: El Gerente Frutas

y Verduras, Gerente de Compras y el Asesor de Proveedores.

Una vez que se obtuvo la informacién se procedié a tabular los datos utilizando
para ello una hoja electronica Excel. Con esta herramienta también se
estructuré cada uno de los items que consisten en: La pregunta propiamente
dicha, el objetivo de la pregunta, la tabla de frecuencia, el grafico de pastel y

por ultimo el analisis de los resultados.

Para concluir se hara un analisis general de la informacion, tanto la obtenida

de los productores horticolas como del personal de supermercados Selectos.

2.1.6. Procesamiento de los Datos

A continuacioén se presentara el procesamiento de los datos que se obtuvieron

a través de una encuesta que estaba formada por 80 cuestionarios que fue

contestados por los productores horticolas del valle de Zapotitan.
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Se utilizé Excel como herramienta para tabular los datos. Se estructuré cada
una de las preguntas las cuales consistian en: La pregunta propiamente dicha,
el objetivo de la pregunta, la tabla de frecuencia, el grafico de pastel y por

ultimo el analisis de los resultados.
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Pregunta No.1

Mencione las diferentes hortalizas que vende, sus unidades de venta y sus

respectivos precios de venta.

Objetivo

Conocer qué tipo de hortalizas vende el productor horticola. Ademas saber

cudles son las unidades de venta que manejan y los precios de venta del

producto, que servira para tener un parametro comparativo con los precios del

supermercado.

Productos Unidad de Medida [Precio Prom. Venta ( cls)
Ayote Ciento 116.00
Berenjena Ciento 44.00
Brocoli Caja 50.00
Chile Verde Saco 170.00
Chipilin Manojo / ciento 100.00
Ejote Saco 150.00
Elote Red 95.00
Guisqui Ciento 56.00
Hierba buena Manojo / ciento 200.00
Pepino Saco 113.00
Pipian Ciento 52.00
Rabano Ciento 28.00
Repollo Ciento 57.00
Tomate Caja 83.00
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Precio Promedio de Venta: 56.00 colones
Unidad de Venta: Ciento

Precio Berenjena
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Precio Promedio de Venta: 96.00 colones
Unidad de Venta: Red

Precio Tomate
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Unidad de Venta: Saco

Analisis

Con esta pregunta se ha obtenido informacioén que permite tener un
conocimiento general de los productos que se comercializan y sus precios

promedios. Al decir que son precios promedios se indica que éstos pueden en
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algin momento ser mas bajos o mas altos de acuerdo a los que se establecen
en el mercado o como ocurre normalmente, al precio que el intermediario

determina.

Pregunta No.2

¢, Sus productos los comercializa individualmente o en grupo?

Objetivo

Conocer como comercializa el productor horticola. Si lo hace individualmente le
sera mas dificil entrar en otros mercados a diferencia que si lo hace en grupo,

ya que de esta forma podra tener mas presencia.

A quién vende Frecuencia Porcentaje
Individualmente 77 96.25
En grupo 3 3.75

Total 80 100.0
En grupo
42

Individualmente
9B
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Analisis

A través de los resultados se puede observar que uno de los problemas de la

comercializacion se debe a que los productores venden su producto

individualmente. De esta manera ellos no pueden desarrollar sus cultivos ya
que por lo general siembran una o dos veces al afio, ademas no cuentan con

una produccion que los pueda hacer competitivos.

Pregunta No.3

¢A quién vende su producto?

Objetivo

Conocer quién es el comprador mas importante del productor horticola y saber

en que posicion se encuentran los supermercados.

A quién vende Frecuencia Porcentaje
Intermediario 77 96.25
Mercado 3 3.70
Supermercado 0 0.0
Otros 0 0.0

Total 80 100.0

Irtermediario
95%%:

Mercado
4%

Supermercado
0%

Crros
0%
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Anélisis

Aqui se refleja el dominio que ejerce el intermediario en la compra de las
hortalizas. Este no permite que el agricultor tenga acceso a otro mercado.
Aunque hay que reconocer, que por falta del establecimiento de un objetivo

comun entre los productores, no han podido encontrar otro tipo de cliente.

Pregunta No.4

¢, Como recibe el pago del producto vendido?

Objetivo
Conocer por qué medio el productor horticola recibe el pago.

En cuanto tiempo Frecuencia Porcentaje
Efectivo 77 96.25
Cheque 3 3.75
Cheque Certificado 0 0.0
Depésito Bancario 0 0.0
Otros 0 0.0

Total 80 100.0
Chegue
4

Chegue Certificado

Efectivo o

Q5
Depdsito Bancario
3

Criros
o2




Andlisis

Se ha determinado que el intermediario es el que compra las hortalizas al

productor. Segun vemos en el resultado de esta pregunta, el intermediario

paga en efectivo. Es de hacer notar que el término “efectivo” no determina que

este sea el precio justo de los productos. Al entrevistar a los productores,
dejaron ver que el intermediario paga por debajo de los precios que se

manejan en el mercado.

Preqgunta No. 5

¢ En cuanto tiempo recibe el pago del producto vendido?

Objetivo
Conocer cuanto tiempo espera el productor desde que vende su producto

hasta que recibe el pago.

En cuéanto tiempo Frecuencia Porcentaje
Contra entrega 45 56.3
8 a 15 dias 32 40.0
15 dias a 1 mes 2 2.5
Més de 1 mes 1 1.3
Total 80 100.0

&= de 1 mes
1%

15 dias &1 mes
%

Contra entrega
=1=%-5

S a 15 dias
407
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Anélisis

El pago en efectivo que los productores perciben es en buena parte contra
entrega del producto. En segundo lugar, se encuentra el pago entre 8 y 15
dias. Al tener estas dos variables con valores que no difieren mucho, es
conveniente considerar que el pago del supermercado a los productores

pudiera ser flexible de tal forma que ambos se vean beneficiados.

Pregunta No. 6

¢, Qué medio utiliza para transportar el producto vendido?

Objetivo
Conocer cual es el tipo de transporte utiliza el productor horticola para

transportar el producto vendido.

Transporte Frecuencia Porcentaje
Propio 13 16.3
Alquilado 4 5.0
Del Comprador 63 78.8

Total 80 100.0
Alguilzco Del Comprador

5% 79%

Propio
16%
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Analisis

Al ser el intermediario el que compra el producto, éste lo recoge directamente.
Algunos productores mencionaron que el transporte que ocupan es el propio,
pero de acuerdo a entrevistas con ellos se pudo conocer que lo utilizan para

llevarle el producto al intermediario, sin salir del Valle de Zapotitan.

Prequnta No. 7

¢ Esta satisfecho con el servicio de transporte que utiliza?

Objetivo

Conocer si el productor horticola se encuentra satisfecho con el transporte que

esta utilizando.

Esta satisfecho Frecuencia Porcentaje
Sl 73 91.3
NO 7 8.8
Total 80 100.0
HO
9%
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Analisis
El 91% de los productores estan satisfechos con el transporte que les brida el
intermediario. Aqui, al igual que el establecimiento del precio del producto, se

hace por costumbre (asi se ha hecho siempre).

Pregunta No. 8

¢ Por qué utiliza ese transporte?

Objetivo
Conocer por qué, el productor horticola, hace uso del transporte actual.

Por qué Frecuencia Porcentaje
Por comodidad 33 41.3
Por rapidez 9 11.3
Por buen precio 5 6.3
Por costumbre 33 41.3
Total 80 100.0

For costumbre

For comodidad
41 %

i 429

For buen precio FPor rapidez
=% 11%




Anélisis

Los dos factores que mas contribuyen para que el productor acepte el
transporte del intermediario son: comodidad y costumbre, ya que lo han tenido
de esa manera por mucho tiempo y se mantienen en ella, aunque estan
dispuestos a probar otras formas de hacerlo pues son conscientes de que es
problema o que no les deja utilidades.

Pregunta No.9

¢,Ha vendido alguna vez su producto directamente a supermercados?

Objetivo
Conocer si el agricultor horticola ha vendido alguna vez su producto a los
supermercados.
Ha vendido Frecuencia Porcentaje
Sl 18 225
NO 62 775
Total 80 100.0

T
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Andlisis
En esta grafica se puede observar que el 77% de los productores no
comercializa sus productos con el supermercado. El potencial existente es

grande ya que los productores tienen la capacidad para mejorar este tema.

Pregunta No.10

¢, Cudles son los principales problemas que tiene para vender sus productos al

supermercado?

Objetivo

Conocer la opinion del agricultor horticola de los problemas que él tiene para

no comercializar sus productos directamente al supermercado.

Principales Problemas Frecuencia Porcentaje

Plazos de pago inadecuados 24 24.7
Exigen solo calidad 6 6.2
Falta de trasporte 7 7.2
Falta de comercializacién en grupo 4 4.1
No sabe como negociar con los supermercados 25 25.8
Cantidades no se pueden cumplir individualmente 8 8.2
Precios no adecuados 8 8.2
Falta de tiempo para negociar 3 3.1
No opina 12 12.4

Total 97 100.0
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Anaélisis

El principal problema que se ha detectado en la comercializacion, es que los

productores no saben cémo negociar sus productos con el supermercado. Esto

es un reflejo de la falta de organizacion de los productores que contribuya a

establecer un objetivo comun para realizar sus negocios.
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Pregunta No. 11

¢, Como cree Usted que podria mejorar la venta de sus productos a los

supermercados?

Objetivo

Conocer la opinion del productor horticola acerca de como cree €l que podria

mejorar la venta de sus productos a los supermercados.

Coémo cree Frecuencia Porcentaje

Plazos mas cortos de pago 37 41.6
Integracién por parte de los productores 5 5.6
Saber de antemano a quien y como vender 4 4.5
Que el supermercado ponga el trasporte 9 10.1
IAumentando la calidad de los productos 5 5.6
Que el gobierno controle la importacion de hortalizas 3 34
Que los precios sean mas competitivos 3 3.4
No opina 23 25.8

Total 89 100
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Analisis

El productor opina que es necesario que los plazos de pago sean mas cortos.
Algunos de ellos necesitan invertir de nuevo su dinero para volver a preparar
las tierras o porgue mantienen alguna deuda con alguna institucion financiera.
Actualmente y como pudimos observar los resultados de las preguntas No.4 y
No.5, éstos reciben el pago de su producto contra entrega del producto y en

efectivo, aunque hay que sefalar que el pago que reciben no es el adecuado.
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Prequnta No.12

¢Le intere saria ser capacitado para realizar sus ventas a través de Internet?

Objetivo

Conocer si el productor horticola esta dispuesto a recibir capacitacion
tecnologica acerca de Internet y si tiene confianza en la herramienta que le

estamos proponiendo.

Le interesaria Frecuencia Porcentaje
SI 72 90.0
NO 8 10.0
Total 80 100.0
MND
10%%

20%
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Andlisis

Por lo general se piensa que el campesino no es una persona que esté

interesada en aprender mas. Los resultados de esta grafica muestran que en

un 90%, los productores horticolas desean saber mas de Internet y sus

aplicaciones.

Pregunta No. 13

¢,Cree Ud. que el uso de la tecnologia (Internet) es una herramienta efectiva

para hacer mas eficiente el proceso de venta de sus productos?

Objetivo

Conocer si el agricultor horticola cree en el uso de Internet como herramienta

para mejorar sus ventas y ademas conocer la disposicion que ellos presentan

para utilizarla.

o25%

Cree en el uso Frecuencia Porcentaje
SI 76 95.0
NO 4 5.0
Total 80 100.0
MNO
5%
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Anadlisis

Se ha podido constatar que los productores horticolas apoyan el desarrollo de

nuevas tecnologias, en este caso Internet. Un 95% de ellos esta consciente
que al utilizar correctamente la tecnologia se puede obtener grandes logros.
Eso si, este desarrollo debe ser una mezcla tanto de conocimientos tedricos

como de conocimientos practicos (aportados por ellos).

2.1.7. Andlisis e Interpretaciéon de los Resultados

2.1.7.1. Encuesta a Productores Horticolas

A través de la encuesta realizada, se ha podido conocer el tipo de hortalizas

gue mas se cultiva en el Valle de Zapotitan. Ademas, se detallan cuales son

las medidas y el precio promedio de venta de cada uno de ellos.

Ya se sabe que los productores horticolas pertenecen a AREZA, pero el

objetivo que los lleva a asociarse es simplemente el de contar con el agua

necesaria para irrigar sus sembrados. Esto hace que el fin de comercializacién

de sus productos no lo vean en forma de grupo sino individual (Pregunta No.2)

lo que los hace perder fuerza ante el mercado nacional ya que no son un ente

representativo.
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A partir de la pregunta No.3 se puede ver la influencia que ejerce el
intermediario en los intereses de los productores horticolas. El 96% de ellos

responde que el producto se lo venden a estas personas.

Ademas, el intermediario establece el precio al que se lo comprara y como se
ve en los resultados de la encuesta el 96% de los productores recibe el pago
en efectivo. Ya en un andlisis anterior se sefialaba que el hecho de que el pago

es en efectivo, no quiere decir que sea el valor justo del producto.

La “ventaja” con que cuentan los productores es que el intermediario le paga
su producto contra entrega del mismo. Un 56% de ellos dio esta respuesta.
Pero también se puede apreciar que un 32% dice que le pagan entre 8 a 15
dias. Hay que tener presente este dato ya que permitird establecer una
negociacion gue beneficie tanto al supermercado como al productor. Otro de
los aspectos importantes es que los productores pueden esperar un tiempo
mas para recibir su pago. Esto les traera mas beneficios porque seguramente
el efectivo que reciban del supermercado sera mejor del que les dan los

intermediarios.

Las preguntas 6, 7 y 8 tienen como propdésito conocer acerca del canal de

distribucion que utilizan los productores para transportar el producto vendido.
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Para comenzar el 91.3% dice que esta satisfecho con el transporte que utiliza.

El 78.8% dice que el transporte es del comprador (en este caso el
intermediario) y ademas, un 16.3% dice que utiliza transporte propio, pero
como ya se habia sefialado, en conversacion con ellos, pudimos detectar que
éste lo utilizan para llevar el producto hacia el camion del comprador. Por lo

que el porcentaje total seria de 95.1%

Evaluando la razén por la que el productor horticola utiliza este transporte, el
41.3% dijo que lo hacia por comodidad y otro 41.3% dijo que era por

costumbre.

Al realizar la investigacion se pudo detectar que estos factores COMODIDAD y

COSTUMBRE pueden ser las caracteristicas principales del por qué los

productores no salen de su subdesarrollo.

Las preguntas 9, 10y 11, tratan de explorar si en algan momento los

productores han tenido contacto comercial con el supermercado, cuales son

los problemas que han tenido para vender sus productos y por ultimo, trata que

el productor indique (a través de su experiencia), como cree él que podria

mejorar estas relaciones comerciales.
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Un 77.5% dice que no ha realizado ventas al supermercado. En los resultados
se muestra también que un 22.5% ya ha tenido contacto comercial con él. Aqui
hay que hacer la observacion que este ultimo porcentaje no representa una
comercializacién actualmente activa, sino que fue eventual. Por lo que existe

un gran potencial para la realizacion de ventas directas.

Entre los problemas mas importantes, desde el punto de vista del productor,
los mas sobresalientes son que desconocen como hacer negociaciones con el
supermercado (25.8%) y que los plazos de pago son inadecuados (24.7%),

esto es, que no pagan con la rapidez con que paga el intermediario.

Cuando se les pregunté como creen ellos que podrian mejorar la venta de sus
productos a los supermercados. La opinion mas significativa fue que los plazos
de pago deberian ser mas cortos (41.6%). Otros aspectos mencionados
fueron: Que el supermercado ponga el transporte (10.1%), la integracion de los
productores (5.6%) y que ellos deberian aumentar la calidad de los productos

(5.6%).

El altimo bloque de preguntas (12 y 13) estaban dirigidos a conocer si el

productor horticola presenta interés por uso de la tecnologia y si le gustaria ser

capacitado para poder utilizar o para conocer Internet.

100



Es interesante saber que el productor horticola no cuenta con una preparacion
académica Optima, pero en ningin momento rechazan utilizar la tecnologia
como parte de su superacion y desarrollo. Segun datos obtenidos, un 90% de
ellos, esta interesado en ser capacitado para realizar sus ventas a traves de
Internet y un 95% cree que el uso de la tecnologia (Internet) es una
herramienta efectiva para hacer mas eficiente el proceso de venta de sus
productos. Cabe sefalar, que la necesidad de subsistencia los hace mas
dociles a aplicar algan concepto nuevo, aungque son precavidos ya que en

ocasiones han sido engafiados.

2.1.7.2. Entrevista a personal de Supermercados Selectos

Para realizar la entrevista al personal de Super Selectos, se elaboré un
formulario con preguntas claves para obtener informacién importante que
fortaleciera la investigacion sobre la negociacion de esta empresa con

productores horticolas.

Los datos que proporciond dicha entrevista fueron bastante satisfactorios ya

que se pudo conocer que Supermercados Selectos efectivamente compra en

menor proporcion a los productores horticolas.

101



Pero las razones por las cuales no adquieren producto de estas personas

fueron claras:

a) Porque los productores no presentan crédito fiscal.
b) No cuentan con una red de distribucion apropiada que les permita

transportar el producto hacia las sucursales del supermercado.

Basicamente estos s