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RESUMEN

El presente trabajo muestra el analisis, disefio e Implementacion de una
herramienta de comercio electronico enfocada a B2C que permite la creacion
de Tiendas Virtuales de una manera sencilla y practica para usuanos que

tengan conocimientos basicos de computacion,

La documentacion del desarrollo de la tesis se ha dividido en cinco capitulos,
los cuales permiten un mayor discernimiento del area de aplicacion de la
herramienta y la utilidad que puede prestar en el momento de crear una

Tienda Virtual.

A continuacion se presenta una descripcion de cada uno de los capitulos:

En el capitulo 1 se define el proyecto, su alcance y limitaciones, asi como [as

razones que justifican el desarrollo de la presente tesis.

En el capitulo 2 se mencionan de manera general las definiciones que se
relacionan con el desarrollo de los negocios en Internet, como comercio
alectrénico y tiendas vinuales, ademas de los conceptos necesarios para el

antendimiento de la tecnologia a utilizar en el desarrolio de la tesis.
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En el capitulo 3 se realiza un andlisis del mercado al cual va dirigido la
herramienta, considerando aspectos econdmicos y tecnoldgicos sin dejar de

lado el campo social y cultural,

En el capitulo 4 se muestran los pasos que se siguen en el andlisis y diseno
de la aplicacion.  Se detalla el proceso que se utilizé para la captura de los

requerimientos del sistema y su posterior paso al disefio de la aplicacian.

En el capitulo 5 se definen los criterios de seleccidn de la herramienta de
programacién y los pasos a seguir en la implementacion de  los

componentes del sistema en general.

El producto de esta tesis es una herramienta que aporta al comaercio
slectrénico una solucidn que permite incrementar la participacion de
pequefios y medianos empresarios en el mundo de los negocios en Intemat

en forma simple y economica.
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INTRODUCCION

Gran parte de las actividades que realizan las personas se han visto
profundamente marcadas por el uso de Internet.  Gracias a Internet existen
mas opciones para realizar aquellas tareas cotidianas o esporadicas de una
forma mas sencilla y productiva. Actividades que van desde el
entratenimiento hasta el desarrollo de transacciones comerciales, se llevan a
cabo a través del computador v con sdlo unos cuantos clicks.  Un ejemplo
cada vez mas comun, es la ejecucion de transacciones bancarias -como
consultas de saldos, transferencias de dinero pagos de servicios- desde un

computador conectado a Internet.

Entre los servicios que nos provee Internet se pueden mencionar: el correo
alectrénico, biblictecas en linea, sitios web, transferencia de archivos, chat,
videoconferencias, y, compra/venta o intercambio de productos y/o servicios,
entre muchos otros.  Uno de los servicios que mas beneficios economicos
ha traido a todos los sectores comerciales, financieros, sociales y
gubernamentales, ha sido el comercio electronico o e-commerce, ya que ha
permitido ampliar el area de ingerencia sobre los que cada uno de ellos

actua.
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La contribucion bédsica gue ha ofrecido el e-commerce es traspasar las
barreras geograficas. Ademds ha permitido la diversificacion
especializacion de productos ylo serviclos, lo gue facilita un servicio mas
personalizado y directo, Tanto en el ambito mundial como regional, se
manifiesta el impacto soclal, econdmico, educativo y de otras indoles, que ha
tenido Internet.  En el Ambito regional el impacto no ha sido tan profundo
como lo ha sido en otras regiones del planeta, debido en primer lugar a la
poca infraestructura computacional y luego. al dificultoso acceso a Internet

causado por el costo gue eéste conlleva.

Pero, a madida que los costos de los equipos se reducen y el acceso a
Internet se facilita tanto en el hogar como en las empresas, se van creando
nuevas oportunidades las cuales pueden sar aprovechadas para crear
alternativas de crecimiento hacia nuevas formas de negocio que podrian
ayudar a generar mayores ingresos. Todo ésto beneficiandose de las

experiencias de otras regiones.

Este proyecto de Tesis es una alternativa para aguelios emprandedores
ecuatorianos que deseen involucrarse en el mundo del Comercio Electronico,
y especificamente, que deseen crear su propia Tlenda Virtual a través de
una herramienta de facil uso, que los ayude a concretar sus ideas y que

disminuya la brecha existente entre el comercio electrénico vy el comercio
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tradicional. De esta forma, aportamos al mercado con un producto de
calidad y pensado en las necesidades locales, pero nunca perdiendo de vista
una caracteristica dei comercio electronico:  “Traspasar las barreras

geograficas”.
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CAPITULO |

DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. Definicion del problema existente

Actualmente el comercio electrdnico en el pais no se encuenira muy
desarrollado por diferentes motivos entre los que se pueden anotar: el bajo
poder adquisitivo de la mayor parte de la poblacion ecuatoriana, el deficit
existente de lineas telefonicas en el Ecuador, la baja densidad de personas
con acceso a Internet, el escaso desarrollo de soluciones de comercio
electrénico dentro del sistema bancario y comercial, falta de modelos de
comercio electronico que se adapten a la realidad ecuatoriana, entre otros.
Estos factores han provocado que el avance del e-commerce en el pais no
haya alcanzado los niveles esperados, segun las proyecciones gue la

CEPAL tenia de Ecuador para el 2002.

A continuacién se detallan los principales factores que dificultan el desarralio

del comercio electrdnico en el pais:

a) Disponibilidad de computador

Para poder navegar en Internet, acceder a una tienda virtual y'o

realizar cualquier transaccidn de e-commerce es necesario tener un




b)

computador disponible, lo cual en muchos casos no es posible debido
a gue el poder adquisitivo de la mayor parte de la poblacion no le
permite adquirir un computador. Como medios alternativos de
acceso a Intemet se encuentran los cybercafés y los celulares con

acceso al mismo.

A lo expuesto anteriormente lo acompafa el escaso conocimiento del
manejo del computador, lo que dificulta la insercion del comercio

electrénico como medio de negocio en el pais.

Acceso a Internet

La masificacién del acceso a Internet se ve restringida por la escasez
de lineas y el alto costo de |a tarifa telefonica, y la faita de alternativas
de conexion que den solucién a problemas como la velocidad de
transmision y cortes continuos en el enlace.  Actualmente existen
1.424.169 abonados en el pals, con lo cual se cuenta con una
densidad telefénica del 11.80%, segun datos de la Superintendencia
de Telecomunicaciones. Como resultado de lo expuesto, hasta

febrerg del 2003 existian alrededor de 98359 usuarios con conexion

tipo dial up.
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Sisterna Bancario

La actual infraestructura bancaria en el pais no ofrece ningun servicio
para que los duefios de tiendas virtuales permitan el pago en linea de
sus productos. Son pocos los bancos que proponen algun
mecanismo que permitan a los usuarios el pago en linea de productos
y/o servicios. Siendo el pago en linea uno de los compeonentes con
mayor atractive de las tiendas virtuales, el prescindir de este
disminuye en gran medida su funcionalidad que es realizar la compra
desde el computader, lo que podria conducir a un bajo nivel de ventas

y a la pérdida de potenciales clientes.

Creacion de un sitio web

Sa tiene la idea incorrecta que vender en Internet no resulta costoso,
lo cual es cierlo en comparacion con el mantenimiento de un local
fisico. Sin embargo, la creacién de una tienda virtual tiene un costo
que dependerd de varios factores que afectaran al presupuesto

asignado al proyecto.

Se puede escoger entre varias afternativas para la creacidn de |a
tienda, como contratar un servicio tercerizado o realizar la creacion
por cuenta propia. En la tercerizacion del servicio se contrata a

personal especializado en la creacion de paginas web, por lo que se




obtiene asesoria entre las mejores altemnativas de disefo, costo y
funcionalidad, ademas del sitio web listo para funcionar. Esta es la
alternativa de mayor costo, Cuando se realiza la creacion por cuenta
propia existen dos opciones: implementar el sitio web de forma
manual, programando y haciendo uso de editores html, o la utilizacion
de alguna herramienta que facilite la creacion de las paginas. Esta
ultima opcion permite el uso de software para crear multiples sitios
obteniendo répidos resultados sin  tener conocimientos de
programacion. Estos resultados pueden ser modificados para

adaptarlos al tipo de negocio que se desea realizar.

Otro punto importante en el uso de este tipo de herramientas es el

bajo costo en comparacion del disefio tercerizado.

Finalmente, los factores relacionados a la falta de poder adquisitive o la baja
infraestructura bancaria existente dependen de la evolucion tecnologica y
econdmica del pais. Esta evolucion debe ser liderada en conjunto por la
empresa privada y el gobierno nacional.  El gobiemno debe desplegar un
marco legal de trabajo dentro del cuél el sector privado pueda presentar

iniciativas que ayuden al desarrollo del comercio electronico.

En cuanto a los obstaculos relacionados a la creacion de paginas web, es

posible encontrar soluciones rapidas y viables, puesto que se pueden




generar multiples alternativas que permitan lener un gitio web atraclivo v

funcional de manera econdmica,
1.2. OBJETIVO GENERAL

Proveer una solucién de comercio electrénico para las pequenas y medianas
empresas ecuatorianas, mediante una herramienta de interfaz sencilla y de
facil uso que permita la creacion de tiendas virtuales que esten operativas en
poco tiempo v listas para su publicacion en la web, y de ésta forma proveer
una alternativa de solucion al problema de la creacion de tiendas virtuales

que operen eficazmente y posean apariencia profesional.
1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Crear una herramienta de facil uso, que pueda ser utilizada por
personas con conocimientos basicos de computacion,

« Desarrollar una aplicacion que permita crear una tienda virtual de
apariencia profesional, donde se apliquen principios de diseno al
momento de generar las paginas de la tienda,

¢« Proveer al cliente de una herramienta para la administracion local,
gue facilite el mantenimiento operativo de la tienda virtual.

s  Proporcionar una herramienta de administracion en linea que ayude

a la administracion de ventas de la tienda.




1.4. PROPUESTA DE SOLUCION

Las personas que desean explorar el mundo del comercio electronico y no
poseen conocimientos de programacion pueden recurnr & herramientas
faciles de usar gue les permitan crear un sitio web orientado al comercio
electronico, de apariencia profesional y administracion sencilla, dentro del
cual tengan todas las funciones necesarias para enfrentar las diversas
situaciones gue se puedan encontrar en el normal desarrolio de las

actividades de comercio electronico.

La herramienta propuesta en esta tesis, CreaTe, ofrece una solucion de
comercio electrénico capaz de generar una Tienda Virtual de interfaz sencilla
y completamente operativa lista para su publicacion en el web. La creacion
del sitio web de la Tienda se realiza a través de una serie de pasos en los
cuales se ingresan la informacion basica y necesaria del cliente, de los
articulos y su clasificacion, de los tipos de pago, de los impuesios, de las
zonas de envio, entre otros. Todas estas operaciones se realizan sin tener
conocimientos de programacion. Basta solamente con conocer la estructura

basica dentro de la cual estan relacionados todos los elementos de la tienda.

Para cumplir con todas las necesidades que el cliente pueda encontrar en el

desarrollo de sus actividades, CreaTe incorpora las siguientes funcionas:




+ Crear las paginas de la tienda,

Se generan todas las paginas html necesarias para mostrar los productos
de la tienda clasificados en categorias y subcategorias, Ademas se
generan las paginas donde se procesan los pedidos realizados por los

clientes de la tienda.

= Administrar la tienda creada

E| duefio de la tienda puede realizar cambios a los datos iniciales de las
paginas, de los articulos, de los descuentos, de los tipos de pago, entre
otros. Estos cambios se realizan localmente obteniendo como
beneficio que sdlo sea necesario conectarse a Internet para transferir l0s

datos,

Estos cambios se realizan localmente para luego transferirlos a la tienda
publicada, efectuando asi la actualizacion completa de la misma en un
stlo paso ahorrando tiempo de conexion a Internet, ya que no fue

necesario estar en linea para efectuar las modificaciones,

= Administracion de datos genarales de la tienda

CreaTe permite el ingreso del nombre de la tienda, el nombre de la pagina
inicial, el titulo de la pagina inicial, el mensaje de bienvenida, la

descripcion de la tienda, las palabras claves que faciliten encontrar la




Tienda en Internet, etc. La paginas tendran diferentes modelos de

presentacion los cuales pueden ser seleccionadas por el cliente.

Ingreso o importacion de articulos a una base de datos

Los articulos de la fienda pueden ser ingresados manualmente o se
pueden importar desde una base de datos existente. Los datos basicos
que se deben ingresar o importar son: identificador (id), nombre, cantidad
y precio. Ademds se pueden incrementar el nimero de campos de
descripcion de los productos para poder mostrar caracteristicas
adicionales que se adapten al tema de la Tienda, por ejemplo: color, talla,

autor, fabricante, etc.

Administracion de articulos de la tienda

El cliente puede insertar, eliminar o actualizar los articulos o datos de los
mismos, asi como las categorias y subcategorias a las que pertenecen.
Los articulos pueden ponerse en oferta, haciendo rebajas por familia o
por productos especificos, descontando porcentajes o valores

determinados,

« Administracién de zonas de envio, Impuestos v Medidas de Peso

Las compras en la tienda se pueden enviar a distintas partes del mundo,

por lo gue se hace necesano definir a qué ciudad, pais o regién se puede




-

enviar un pedido. Para ésto CreaTe ha implementado las zonas de
envio, en las cuales se puede definir el lugar de destino y el costo de
envio de paguetes dependiendo del peso del mismo. Ademas, se puede
definir el valor del porcentaje del IVA asi como seleccionar la medida de

peso con la que se desea trabajar.

Administracion de Descuentos

Es posible crear, eliminar y modificar descuentos, para ser aplicados a
articulos yo tamilias de articulos. Los descuentos pueden ser creados
de acuerdo a la cantidad de productos comprados o al monto de compra.
Los descuentos se aplican en base a un monto fijo o a un porcentaje del

valor de compra del producto.

Carrito de Compras

En la Tienda Virtual se deben brindar facilidades para que el cliente
pueda tener siempre “a mano” la lista de compras y el importe generado
hasta el momento. Una vez gue la tienda se encuentra publicada, los
clientes poseen una herramienta de administracion de su compra: el
camito de compras. El carrito sirve para adicionar y eliminar los
productos a comprar, asl como para modificar la cantidad de productos

seleccionados pudiendo recalcularse el monto de compra.



Soporte de diferentes formas de pago

Se pueden escoger entre las siguientes formas de pago: pago por tarjeta
de crédito, pago por transferencia bancaria y/o pago por el contra-envio.
Estas formas de pago ofrecen alternativas que se ajustan a modelos de

negocio gue se aplican a la realidad nacional.

Administrar solicitudes de compra

Las solicitudes de compra realizadas por los clientes son clasificadas en:
pendientes, procesadas y rechazadas. Estas solicitudes se administran
en linea, siendo el duefio de la tienda el encargado de aceptarias o
rechazarlas considerando la verificacién de la recepcion del pago vy la

disponibilidad del producto.

1.4.1. ALCANCE DEL PROYECTO

CreaTe es un software que se encarga de la creacion y

administracidn de una tienda virtual.

CreaTe ofrece:

e Creacién de paginas web de la tienda, basada en la
informacion ingresada por el cliente.

« Administracion de los datos de la tienda y del cliente.



El ingreso de la informacién de los articulos a la base de datos
se puede hacer de forma manual o importando desde olra
base de datos.

Creacion de carrito de compras y solicitud de compra para los
usuarios de la tienda.

Mantener una base de datos de las solicitudes de compra
anviadas por los usuarios de la tienda. Las solicitudes deben
sar revisadas por el duefio de la tienda, para su aprobacion o
rechazo.

Actualizar automaticamente el stock de productos en caso de
aceptar un formulario de compra.

Permitir la actualizacion en linea del stock de productos de la
tienda

Se permite crear descuentos basandose en la cantidad de
articulos comprados o al monto de compra, estos descuentos

se pueden aplicar tanto articulos como a familias.




1.4.2. LINMITACIONES DEL PROYECTO

CreaTe permite trabajar con una sola tienda la vez. Cuando se
genera una tienda nueva la antenor no puede ser modificada.
Se permiten tres niveles anidados de Familias los cuales
pueden contenser un nNUMEen ilimitado de articulos Yy

subfamilias.

Se permite agregar a los articulos un maximo de cinco atributos
adicionales a los establecidos por defecto.

Los descuento se aplican por familias, en caso de guerer
asignar un descuento a toda la tienda se lo debe hacer por
familia.

Los pagos se lo realiza en una sola moneda, el dalar.

Se provee solamente tres métodos de pago: tarjeta de cradito,
Transferencia Bancaria y Contra envio.

El cliente de CreaTe tendrd gue contratar el servicio de
verificacién de taretas de crédito en linea y estara encargado
de ingresar la informacion en el sistema y modificar la
programacion generada por el mismo, en caso de necesitar
informacion extra no contemplada en CreaTe.

El cambio de usuario y clave, se lo realiza de forma local y es &l

cliente el encargado de actualizar esta informacion en linea.
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+ El cliente esta encargado de realizar la transferencia desde su
computador hasta el servidor web que contrate para alojar su
tienda virtual, mediante el uso de algun cliente FTP que use
para dicho cometido.

« La resolucion minima necesaria es de BOO x 800, tanto en el
computador desde donde se crea y administra la tienda como

en el computador del usuario de la tienda.




CAPITULO I

Marco Teorico

2.1. INTERNET

Internet es un conjunto de redes que enlaza a millones de computadoras
alrededor del mundo, que s& comunican y comparten informacion entre si
gracias & una serie de reglas basicas o protocolos comunes.  Intemnet es,
pues, una “red de redes’ y por ello se acoslumbra también a llamarla

sencillamente “la Red".

Dentro de Internet viaja mucha informacién que puede ser accedida a traves
de sus multiples servicios. Entre los servicios mas utilizados de Internet se

anotan: Correo Electronico, Charlas y conferencias y World Wide Web.

Y |
— P
A 5 s — Internel}/

B ™ \.
1““—*.,__,;"_"{
Contenido Eatdtico hacia el eliente:
*Texto
*Grdficos Web Server
. Http Server

Grafice 2, Vision grafica de Intermet
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El correo electrénico fue uno de los primeros servicios de Internet que se
desarroll, puede usarse para enviar mensajes de texto, fotos y, en general,
todo tipo de archivos.  Las ventajas del correo electronico son: rapidez,
economia y fiabilidad en cuanto a su recepcion. Ademas pueden
modificarse, imprimirse, copiarse, enviarse a varias personas con la misma
facilidad que a una sola. Una de las desventajas, s que un correo pueds

ser leido por personas que tengan acceso al sistema.

Desde el comienzo de la Internst, siempre ha existide alguna forma de
programa para charlar{chat). Hoy, gracias al creciente desarrolio de los
programas para conferencias, se pueden mantenar conversaciones a través

de Intermnet en las que viajan tanto senales de audio como de video.

La World Wide Web o WWW, por su parte, es el servicio mas importante y
mas frecuentado de Internet.  Se basa en los conceptos de hipertexto e
hipermedia, La informacion que se suministra en la Web se ofrece en forma
de paginas hipermedia que, al igual que en las paginas de una revista,
combinan texto e ilustraciones y contienen ademas enlaces insertados por el
autor, que el lector puede utilizar para acceder a ofros documentos.  El
usuario visualiza estas paginas con la ayuda de programas informaticos

llamados de navegacion.

El ritmo de crecimiento de la Web ha sido impresionante.  La Union

Internacional de Telecomunicacionas sefala que: "Mientras que el telefono
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tardd casi setenta y cinco afos en llegar a tener 50 millones de usuanos, la
WWW solo ha necesitado cuatro para conseguir el mismo numero”.  Enire
1880 y 1998 el crecimiento de Internet se dio a una tasa del 81%, mientras el
numero de abonados a las telefonias fija y mdvil lo hizo a tasas del 6 y 52%,

respectivameanta.

Ritmo de Crecimiento de diversos Medios

fmedcrmmemma
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Tedevisién - 13 |

Medios
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Anos

==

Grifice 3, Tiempo requeridi por cada medio para obtener 30 millones de ussarios

Igualmente impresionante ha sido el aumento en el numero de paises que se

han incorporado a la Aed: de & conectados en 1588 pasaron a ser 214 en el

16




2000. Lo anterior se ha reflejado, a su vez en un notable crecimiento del
numero de usuarios de Internet: en 1981 eran apenas varios miles, en 1985
eran alrededor de 16 millones y a fines del 2000 se estima que superaban los
400 millones. Mas aun, para el 2005 se proyecta una cifra de

aproximadamente 1000 millones de usuarios.

Numero de paises conectados a Internet
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Grifies 4. Mamers de paises conectados a Intermet (1955 - pa 1111

Los sitios web también han evidenciado una notable escalada en su numero.
Existian menos de 20 millones de sitios Web a mediados de 1993] pero a
finales del afio 2000 la cantidad de sitios Web superaba los 2000 millones.

¥ se estima que, cada dia se suman 7.3 millones de nuevos sitios
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En Ecuador

E| acercamiento del Ecuador a Internet comenzd en 1989, gracias a la
iniciativa de personeros el Banco del Pacifico y de técnicos que preveian la
utilidad que éste podria reportar al pais. Luego de lograr, mediante enlace
satelital con la Universidad de Miami, la conexion de ires universidades

ecuatorianas  (Universidad Catdlica de Guayaguil, Escuela Superior




Politécnica del Litoral y Universidad Catdlica de Quito) a la red mas grande
de ese entonces. La Bitnet estadounidense, que era una red de bibliotecas
electronica, a fines de 1990 se consiguid finaimente la conexidn a Internat.
E| Ecuador fue, de ese modo, el segundo pais latinoamaricano —despuas de
Chile- en acceder a la Red. Paraddjicamente, una década mas tarde, el
Ecuador presenta una densidad de usuarios de Internet cinco veces menar
que el promedio de los paises de América, asi como la tasa de penetracion

mds baja de la Comunidad Andina de Naciones.

18992 puede ser considerada la fecha en que el Internet vio la luz para el
comun de los usuarios porque Ecuanet abric el servicio de acceso al
mercado. Luego de 12 afios el Intemet se ha convertido en un elemento de

ayuda y una herramienta de trabajo para las empresas.

De estar en la vanguardia de Internet, el pais paso a ocupar unc de los
Gltimos lugares en la region. Y a la distancia que separa al Ecuador e los
demas paises, hay que sumar la que divide a sus propios habitantes en dos
grupos: la minoria conectada a Internet y la mayoria marginada de este

medic.

La Brecha Digital

La produccion de alta tecnologia crecid entre 1885 y 1997 dos veces mas

deriva que la produccién total en todas, salvo en una, de las 68 economias




gue cuentan con el 97% de la actividad ind ustrial total del mundo. Pero tales
aumentos de produccion no benefician a todos. Se sabe que en el 2001 el
70% de los usuarios de Internet viven en paises desarrollados, en los que

reside solo el 14% de la poblacion mundial,

Se menciona gue en Francia existen casi tantos hosts de Internet como en
toda América Latina y el Caribe, y muchos mas en Australia, Japon y Nueva
Zelandia que en todos los demas paises de |a region Asia-Pacifico. Siendo
lo mas impresionante que en la ciudad de Nueva Cork existan mas hosts de

Internet que en todo el continente Africano.

Las diferencias entre las regiones del planeta en el acceso Y
aprovechamiento de Internet se ve tan claramente como la desproporcion
dentro del continente amercano. La situacién de varios paises —incluido
Ecuador- es que el numero de usuarios de Intermet no alcanza ef 3% de la

poblacién, mientras que Estados Unidos, por ejemplo, supera ya al 50%.
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GraficoT. Poblavion de usuarios por regidn del planeta

suarios de Internel (como porcentaje de la poblacién)

1998 | 2000

Estados Unidos 26.3 54.3

OCDE de alto ingreso {excl. Eslades Unidos) | 6.9 | 28.2
“América Latina y el Caribe 0.8 3.2
Asgia Oriental y el Pacifico 0.5 2.3
| Eurcpa Oriental y la CEI 0.8 3.9
Estados Arabes 02 0.6
Africa Subsahariana 0.1 0.4
Asia meridional 0.04 0.4
Todo al mundo 2.4 8.7

Tabla 1. Usuaries de [nternet (coma porcentaje de ba poblacion)




GrificsS. Usuarios de Tnternet (1998 - 2000). Un territorio global

Es probable que hayan caido las bareras geograficas para las
comunicaciones, pero ha surgido una nueva bamera, una barrera invisible
‘que, fiel & su nombre, es como una telarana a escala mundial, que abraza a.
conectados y de manera silenciosa, casi imperceptible, excluye al resto.  El
usuario tipico de Internet a nivel mundial es hombre, de menos de 35 afos.
de edad, con educacion universitaria y un ingreso elevado, vive un una zona

urbana y hala inglés: es miembro de una élite mundial muy minoritaria.




;Cuales son las consecuencias? La sociedad de la Red esta creando
sistemas paralelos de comunicaciones: uno para los que tienen Ingreso,
educacion y conexiones, con informacién abundante a bajo costo y gran
velocidad: el otro para los que carecen de conexiones, blogueados por
barreras elevadas de tiempo, costo e inceridumbre, y dependientes de
informacion que ya no es actualizada, entre la gente de esos dos sistemas,

que vive y compite lado a lado, las ventajas de la con gxion son abrumadoras.
2.2. COMERCIO ELECTRONICO

El comercio electronico es un concepto emergente que describe el proceso
de compra y venta, o intercambio de productos, servicios, @ informacian, via

redes de computadoras incluyendo Intemet.

Basandonos en la idea anterior, podemos decir que el comercio electrdnico
£s un nuevo concepto de negocios que permite adoptar nuevas formas de
relaciones comerciales por medios electronicos.  Es importante anotar gue el

comercio electrénico no solo se lleva a cabo a traves de Internet.

Antes de |la masificacion de Intemet, la principal tecnologia que permitia
llevar a cabo este tipo de comercio era el EDI (Electronic Data Interchange),
que es un formato de intercambio de informacion que se realiza entre S0CI08

de negocios. Esta informacidn podia ser: orden de pago, orden de compra,




factura, etc. La principal desventaja de esta tecnologia es el alto costo de la

inversion en la infraestructura necesaria para realizar ¢l enlace.

El eje impulsador del comercio electronico que ha permitido su
popularizacion ha sido Internet.  Internet ha permitido que las empresas s
relacionen comercialmente entre si y con los consumidores finales de
manera mas rapida y directa, utilizando para ésto conceplos tradicionales

adaptados al medio virtual.

El comercio electrénico segun la naluraleza de las transacciones que se

realizan, se clasifica en:

Business to Business (B2B): Se refiere a las relaciones comerciales
que se desarrollan de empresa a empresa © Ccomo sistemas
interorganizacionales. En este modelo se realizan grandes
volumenes de ventas. Existen perspectivas favorables para el
erecimiento de este modelo, pues existe un mercado mas amplio, del
cual se espera mayor participacion, lo cual permitiria incrementar las

ganancias de las partes involucradas en el negocio.

Business to Consumer (B2C): En este tipo de modelo [as
transacciones se llavan a cabo entre una empresa determinada y gran

variedad de clientes individuales. Una muestra de este modelo, son




las denominadas “tiendas virtuales”, donde se llevan a cabo mayor

cantidad de ventas pero de poco volumen (ventas al menudeo).

Consumer to Consumer (C2C): Este es un nuevo modelo que se
estda popularizando en latinoamérica,. Se lleva a cabo entre
individuos, de persona a persona, a fravés de servicios como

subastas o0 anuncios personales.

X to X (X2X): Existen diversas formas de hacer comercio electrénico,
muchas de las cuales no estdn incluidas en los modelos anteriores.
La X indica cualquier elemento de una relacidn nueva o una variacion
de una ya conocida. Dentro de ésta podemos encontrar el X2B,

20, B2X, eic.
2.2.1. MODELOS DE NEGOCIO

Los modelos de negocios son quiza el aspecto mas discutido y menos
entendido de la Web. Hay mucho de qué hablar de como la Web cambia los
modelos tradicionales de negocios, pero también hay poca evidencia clara de

gué significan estos cambios exactamente.

En el sentido mas basico, un modelo de negocios es la "forma de hacer
negocios”, valga la redundancia, mediante la cual una empresa genera su

sustento, esto es, genera ingresos. El modelo de negocios explicitaments



indica como la empresa genera dinero mediante su posicionamiento en la

cadena de valor,

INFRAESTRUCTURA DE LA FIRMA %
7| ADMINISTRACION QE RECURS®S HUMANOB X

bESARROLLD DE TECNOLOGIAS |
ABAGTECIMIENTD

oty idades
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votividades Primirias M. Porter

Grifico 9. Cadena de Valir

Algunos modelos son muy sencillos. Una empresa produce un bien o un
servicio y lo vende a sus clientes. Si todo sale bien, los ingresos de estas
ventas superardn los costos de operacion y la compariia obtiene una utilidad.
Otros modelos pueden ser mas complejos, como la transmision por radio y
televisién. Con todo lo gue se ha hablado y escrito sobre una [nternet
"gratuita”, es facil de pasar por alto que la radio, y luego la television,
transmitieron gratuitamente su programacion a cualquiera que fuviera un

receptor. El que emite |la sefial es pare de una red compleja de




distribuidores, creadores de contenido, anunciantes (y sus agentes), y los
radioescuchas o televidentas. Quién hace el dinero y cuanto, no se puede
determinar rapidamente. El resultado depende en muchos factores que

compiten entre si.

El comercio electronico dara pie a nuevos tipos de modelo de negodios,
hasta aqui 8s seguro. Sin embargo, el Web y la Internet también cambiaran y
reinventaran viejos v probados modelos de negocios. Las subastas son un
claro ejemplo de este fendmeno. Uno de los modelos de negocic mas
antiguos gue ha sido utilizado ampliamente a escala mundial para fijar el
precio de elementos agricolas, instrumentos financieros e items Unicos como
obras de are y antigiedades se ha extendido en la red para abarcar un
amplic espectro geografico, ademas de incluir toda clase de productos y

sarvicios como objetos de ser subastados.

Mo existe una clasificacion clara para todos los modelos existentes de
negocios, nl en el mundo fisico ni mucho menos en la Internet. Con mayor
razon, no se pretende tampoco tener una lista completa de todos los posibles
modelos de negocio ya gue con el ritmo al que avanza la Internet, no
acabariamos nunca. Como dijimos al principio, nos concentraremos en
algunos modelos comunes y otros no tan comunes, con su especial analisis

para America Latina.



Es importante tener en cuenta que la implementacion de estos modelos no

s Unica y que se pueden encontrar inclusive mezclas de los mismos tanto

en su definicion como en su implementacion, lo que hace aun mas extensible

esta lista. También es critico recordar que el tarmine "modelos de negocio”
g

ha tomado nuevo significado y mayor imporiancia en los Gltimos anos dado el

surgimiento de la proteccion a la a propiedad intelectual, Los tipos de modelo

incluyen desde Cometaje hasta Servicio Publico pasando por los de

Publicidad, Intermediaric de Informacidn, Mercantii, Manufaclurero vy

Afiliacion enlra olros.

CORRETAJE

Los corredores {guienes efectlan corretaje) son quienes hacen el
mercado: unen los compradores y los vendedores y facilitan la
transaccién, Estas transacciones pueden ser Negocio a Negocio
(NAN), Negocio a Consumidor (NAC), o Consumidor & Consumidor
(CAC). Un corredor realiza su utilidad cobrando un valor por cada
transaccién que haga posible. El modelo de corretaje puede tomar

varias formas:

Compra/Venta: Esta forma es la que practican los corredores
financieros donde los clientes colocan ordenes de compra y venta de
papeles financieros. Los agentes de viaje también caben en esta

categoria. En este caso, el corredor cobra al comprador o al vendedor
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una tarifa sobre la transaccion efectuada. Algunos modelos trabajan
con alto volumen y bajos costos operativos para poder entregar el

mejor precio negociado.

Intercambio Mercantil: Esta es una forma que aumenta su presencia
en los mercados Negocio a Negocio. En este modeio, el corredor por
lo general cobra al vendedor una tanfa basada en el monto de la
venta. El mecanismo de fijacion de precios puede ser simplements
oferta/compra, oferta/compra negociada, o algo asi como una subasta

donde hay oferta/puja.

Aglomerador de Compradores: Este modelo describe Ia
aglomeracién de compradores al hecho de juntar las necesidades de
varios compradores a través de la Internet para transar como un solo
grupo y asi aprovechar y recibir los mismos precios que normalmente
solo los obtienen quienes compran en volumen. Los vendedores

pagan un porcentaje del valor de cada venta como comision.

Distribuidor: Esta forma asemeja a la de los catdlogos que conecta
un gran numero de productores y sus productos con compradores
tanto al por mayor como detallistas. Este tipo de modelo esta siendo
utilizado con mayor frecuencia en los modelos negocio a negocio, Los
corredores facilitan las transacciones entre los distribuidores en

franquicia y sus socios de negocios. Para los compradores, perrmite
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obtener tiempos mas corlos para colocar el producto en el mercado
obtener un volumen, al igual que reduce los costos de cada
transaccion. Al proveer al comprador de una forma de obtener
cotizacicnes de sus distribuidores, mostrando los tiempos de entrega y

ofreciendo sustitutos, las transacciones son mas eficientes.

Centro comercial virtual: se caracteriza por ser un sitio gue alberga
muchos comercios en linea. El Centro Comercial por lo general cobra
un valor inicial por establecer el “almacén®, un valor por listarlo
mensualmente, o un valor por transaccion. El modeio de centro
comercial virtual se puede realizar con mayor efectividad cuanco se
combina con un portal generalizado. También se prevé que los centros
comerciales mas sofisticados proveeran el servicio de manegjo

automatico de transacciones y oportunidad de mercadeo relacional.

Metamediario: esta frase fue inventada por uno de los analistas de
mercados de Intermet como el negocio que une compracores Y
vendedores en linea y proveerles servicios transaccionales como
pagos financieros y aseguramiento de la caldad. Es un centro
comercial vitual pero es uno que procesa la transaccidn, le hace
seguimiento a las ordenes y provee servicios de facturacion y
cobranza. El Metamediaro protege al consumidor aseguranco

satisfaccién con el comerciante, El metamediario cobra un valor por
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incorporacion, y una comisidn por transaccion. Se espara que [os
Centros comerciales virtuales inicien un transito hacla este modelo
para incluir un servicio completo de outsourcing para el vendedor y un

sanvicio completo y garantizado para el comprador.

Corredor de Subastas: Se denomina asi a un sitio Web gue conduce
subastas para los vendedores (personas individuales o empresas). El
corredor cobra al vendedor una tarifa, la cual por lo general se cobra al
comprador también dentro del valor de venta del bien o servicio. El
vendedor toma la mayor puja de los compradores por encima de un
valor minimo. Las subastas pueden vanar en términos de la oferta ¥
las reglas de la puja. Ejemplos en nuestra region incluyen

Mercadolibre.com y DeRemate.com.

Subasta Invertida: E! modelo de negocio de "fije su precio”, tambien
llamado recoleccion de demanda esta patentado por una empresa que
se llama Priceline. El comprador hace una Gltima (y por lo general
firme) oferta por un producto o servicio en especifico, y el comedor
busca coémo suplir la necesidad. La comision del corredor es el
margen entre el precio ofrecido por el comprador, Y el valor real
pagado por el corredor. Es probable que haya un cargo por procesar

la orden,

il



Clasificados: en este modelo se tiene una lista de tems para la venta
o que se desean comprar, tal como funcionan los clasificados en un
peribdico.  Estos  modelos  tipicamente  son manejados ¥
proporcionados por proveedores locales de noficias. El precic puede
variar o puede no ser especificado. Se incurren costos de colocar el
anuncio, hagase o no la transaccion, Este modelo en America Latina
ha hecho presencia pero trabajan mas como tablero de mensajes que
como anuncios. Por otra parte, siendo que los proveedores del
senvicio también tienen medios impresos, estan ofreciendo "dos por el
precic de uno" es decir, que por el pago del anuncio en el medio
impreso {gue tendria mucho mayor impacto} les incluyen en el mismo

costo, un anuncio similar en el sitio Web.

Agente de Busqueda: Un agente, es decir, un agente de software
inteligente o un "robot", es utilizado para efectuar una busqueda del
mejor precio para un producto o servicio especificado por &l
comprador, o localizar informacidn dificil de ubicar. Una agencia de
empleo, por ejemplo, puede actuar como un comredor agents,
encontrando trabajo para quienes lo buscan, ¢ encontrando

empleados para llenar posicionas dadas por los empleadores.
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Hasta aqui el modelo de Corretaje, que es uno de los de mas amplia
utilizacion en los negocios en la red actualmente en America latina. El otro de

mayor uso es el modelo de Publicidad que describimos a continuacion:

« MODELO DE PUBLICIDAD

El modelo de publicidad en el web es una extensiin del modelo
tradicional de transmisidn de medios. El transmisor, en este caso un
sitio web, provee el contenido, por lo general de manera gratuita. Este
contenido estd acompafado de servicios como corred electronico,
chat, foros, y de mensajes publicitarios en forma de avisos (banners).
Estos avisos pueden ser la mayor o Unica fuente de ingresos para el
transmisor. El transmisor puede ser el creador de contenido o un
distribuidor de contenido creado en otra empresa. El modelo de
publicidad solo funciona cuando el trafico al sitio esta compuesto de
un gran volumen de visitantes, o de un grupo altamente especializado.
Al igual que el modelo de corretaje, el modele de negocio de

publicidad puede tomar varias formas:

Portal Generalizado: Orientado a un trafico de alto volumen,
normalmente estimado en millones de visitas al mes, donde el trafico
es atraido por contenido o servicios genericos o diversificados, como
los buscadores y directorios, o sitios de contenido como AOL). El alte

volumen de trafico hace que la publicidad sea rentable y permite

33



mayor diversificacion de los servicios del sitio. La competencia por el
volumen de trafico ha llevade al empaguetamiento de servicios y
contenidos graluitos, como correo  electronico, portafolio  de

inversiones, tableros de mensajes, chat, noticias, @ informacion local.

Portal Personalizado: la naturaleza genédrica de un portal
generalizado no aporta mucho a la lealtad de los visitantes. Esto ha
llevado a la creacion de portales gue permiten la personalizacion de la
interface y el contenido. Esta funcionalidad aumenta |a lealtad a traves
del uso del tiempo del usuario en la personalizacion del sitio. El
rendimiento econdmicoe esta basado en el volumen de trafico v
posiblemente en el valor de la informacion obtenido del andlisis de las
escogencias de los usuarios. La personalizacion puede soportar un

modelo de portal especializado.

Portal Especializado: También llamado un portal vertical. Agui el
volumen de trafico es mucho mencs importante que una buena base
de usuarios. El volumen puede estar alrededor de medio millén a uno
o dos millones de visitantes al mes. Por ejemplo, un sitio que alrae
solo golfistas, o solo nuevos padres, puede ser muy buscado por
anunciantes que estan dispuestos a pagar un mayor valor para
alcanzar esta audiencia en particular. Se espera una proliferacion de

este tipo de portales en el futuro cercano.
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Incentives por Atencién: El modelo de “pagar por atencion” le paga
a los visitantes por ver un contenido y llenar formas, o participar en
rifas, o ganar puntos similares a los de las millas de viajeros
frecuentes. Esta forma de mercadec de la atencién tiene una alta
aceptacién en empresas que lienen un mensaje muy complejo para
transmitir y que de otra manera no podrian concentrar la atencion del
cliente, Este modelo fue iniciado por CyberGold con su comunidad de
gane y gaste gue une a los anunciantes gue requieren este tipo de
anuncio vy a clientes que quieren ahorrar. Para facilidad la transaccion,
la compafia desarrolld y patentd un sistema de micro pagos. En

América Latina estd haclendo carrera el servicio de MultiKredits.

Modelo Gratuito: Darle a los usuarios algo gratis como alojamiento
de paginas Wab, servicios a travées del web, acceso a Internet,
computadores gratis, larjetas gratuitas. Las cosas y servicios gratuitos
atraen un gran volumen hacia el sitio dando asi ingresos al proveedor
del sitio mediante la publicidad que puede colocar en los servicios que
da a cambio. En el caso del correo, la publicidad va abajo del mensaje
escrito por el usuaro, ademas de avisos en el sitic donde ofrece el
sarvicio. En el caso del alojamiento de paginas Web, es una forma
muy economica para el sitio que ofrece e servicio, hacerse a

contenido y ademas a un sinnimero de usuarios que le generan



trafico. Este modelo se puede mezclar con el de infomediario, el cual

se discutiran e la proxima entrega.

Vendedor de ofertas: En este modelo el vendedor vende sus
productos tipicamente al costo o por debajo del mismo, supliendo la
diferencia v la utilidad a través de la publicidad. Los bajos precios

atraen el trafico haciendo que la publicidad sea rentable.

« INTERMEDIACION DE INFORMACION

En este modelo, la informacidn de los consumidores y sus habitos de
compra son tremendamente valiosas, en especial cuando esta
informacion se analiza minuciosamente y se utiliza para dirigir
campafnas ce mercadeo. Algunas empresas pueden trabajar como
infomediarios (intermediarios de informacion) mediante la recoleccion
y venta de informacién a otros negocios. Un infomediario puede
ofrecer acceso gratuito a la Internet o computadores gratuitos a
cambio de informacidn detallada sobre los habitos de navegacion y
compra en la Internet de quienes reciben el bien o servicio gratuito.
Este modelo tiene més perspectivas de éxito que el sistema basado
en publicidad puramente. El modelo de infomediacion también puede
trabajar en la otra direccidn, es decir, proveyendo a los clientes con
informacién util acerca de los sitios web en un sector del mercado gue

compite por su compra. Este modelo se ve en dos formas:
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Sistema de Recomendacion: es un sitio que le permite & los usuarios
intercambiar informacion entre si sobre la calidad de productos y
servicios, o de los proveedores con quien han tenido una experiencia
comercial (buena o mala). Otros sitios llevan este concepto un paso
mé&s adelante integrando este sistema de recomendacion con el sitio
mismo mediante la inclusion de recomendadores entre el visor. Estos
agentes monitorean los habitos del usuario de tal manera que pueda
aumentarse la relevancia de las recomendaciones gue hace el sitio al

visitante.

Modelo de Registro: En muchos de los sitios donde se provee
informacion gratuita para ser utilizada a gusto del cliente, se esta
requiriendo que haya un registro para poder tener acceso a esia
informacion. En este proceso de registro es posible gue se recolecte o
no informacién adicional. Este proceso de registro permite que se
pueda efectuar seguimiento de los patrones de uso del usuano
registrado, generando asi informacion de mayor valor potencial para
campafas publicitarias dirigidas. Esta es la forma mas basica del

modelo de infomediacidn.

« MODELO MERCANTIL

Los participantes en este modelo son los mayoristas y detallistas de

bienes y servicios, a los cuales se les esta llamando e-istas (por su
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similar en inglés e-tailer). Las ventas se pueden efectuar con base en
listazs de preclos o mediante subastas. En algunos casos, los
productos yio servicios pueden estar disponibles umicamente en el
Web y no tienen una tienda tradicional en el mercado fisico. Este

modelo foma las siguientes formas:

Mercader Virtual: un negocio que solo opera en el Web y ofrece
bienes y servicios ya sean tradicionales o especificos al Web. El
método de venta puede ser por lista de precios o subasia. Estan
surgiendo mercaderes de servicios como los que ofrecen "servicios de
procesamiento de aplicaciones” aprovechando las tecnologias del web
para presentar una alternativa a efectuar la inversion en un paguete

costoso de aplicaciones.

Mercader por Catalogo: esta forma es simplemente la migracion de
la forma de colocar las ordenes para las ventas por catalogo. El medio

pasa a ser basado en el web.

Surf y Turf: Asi se le ha llamado a las empresas tradicionales gue han
colocado su sitio para vender también en el web. El modelo tiene
potencial para conflictos entre los canales. Las tiendas fisicas pueden
convertirse en una parte clave dentro del proceso si se Incorporan

habilmente en el modelo de operacion en el Web.




Vendedor de Bits: es un mercader que vende exclusivamente
productos y servicios digitales, y en su forma mas pura, conduce tanto

la venta como la distribucion en la web,

MODELO DE PRODUCTOR

Este modelo estd basado en el uso del poder de la Web para
permitirle a los productores que tengan acceso al cliente directamenta
y de esta manera comprimir el canal de distribucion, eliminando los
mayoristas v detallistas. El modelo de productor puede basarse en
eficiencia, (reduccion de costos que puede o no ser pasada al cliente
en forma de menores precios), mejora en el servicio al cliente, y un
mejor entendimiento de las preferencias de los clientes. Negocios
como los que venden productos perecederos pueden verse

beneficiados por la eliminacion en el tiempo de distribucion.

MODELO DE AFILIACION

En contraste con un portal generalizado, gue preleénde atraer un alto
volumen de trafico al sitio, el modelo de afiliacion provee
oporunidades de compra en cualquier parte que el usuario pueda
estar navegando. Hace esto mediante el ofrecimiento de incentivos
{en la forma de un porcentaje de los ingresos) al sitio del socio afiliado.

Los afiliados proveen puntos de compra a traves de clics al
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comerciante. Es un modelo en el cual se paga por desempefao, si un
afiliado no genera ventas, no le representa ningun costo al
comerciante. El modelo de afiliacion es Inherentemente apropiado
para el Web, por lo que explica su popularidad. Variaciones de este
modelo incluyen intercambio de anuncios, pago por clic, y programas

de distribucion de ingresos.

MODELO DE COMUNIDAD

La viabilidad del modelo de comunidad estd basada en la lealtad de
usuario, en vez del alto volumen gue sirve como base para muchos de
los otros modelos. Los usuarios tienen una inversion alta tanto
emocional como de tiempo en &l sitio, En algunos casos, los usuanos
son contribuyentes frecuentes de contenido. Tener usuarios leales que
visitan periodicamente el silio ofrece oportunidades para publicidad,
intermediador de informacién, o de portal especializado. El modelo de
comunidad puede también operar con un cargo de suscripcion por

acceso a servicios especiales.

Comunidad de Trueque Comercial: tambien conocida como
comunidad Web vertical. Es como un sitic Web que actua como un
sitio esencial comao fuente completa de informacion y dialogo para un
mercado vertical en particular. En general una comunidad verical

contienen informacidn de los productos en guias para compradores,
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directorios de proveedores y productos, notficias diarias de la industria
particular, y ofertas de ftrabajo. Adicionalmente se facilita el
intercambio de informacion negocio a negocio, complementando las

ferias y las actividades de las asociaciones del gremio.

Redes de Conocimiento: Tambien conocidos como sitios expertos
que proveen una fuente de informacion basada en la experencia
profesional © en la experiencia de ofros usuarios. Los sitios
normalmente se manejan como un foro donde las personas que
requieren informacidn pueden hacer las preguntas y recibir respuestas
de, presumiblemente, alguien experto en la materia. Los experlos
pueden ser empleados del sitio, una cuadrilla normal de voluntarios, ©
en algunos casos, simplemente una persona en el Web gue guiere

responder.

MODELO DE SUSCRIPCION

Los usuarios pagan por acceso al sitio. Contenido de alto valor
agregado es extremadamente necesario para que un sitio funcione
bajo este modelo. Contenido genérico de informacion como noficias,
disponibles por doquier han comprobado que este lipo de informacion
no son exitosas en el modelo de suscripcion. En una encuesta de
Jupiter Communications se encontro que el 46% de los usuarios de

Internet no pagaria por ver contenido en el Web. Algunos negocios
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han combinado contenido gratuito para atraer volumen & ingresos, con

contenido especial 0 servicios exclusivos para suscriptores.

« MODELO DE EMPRESA DE SERVICIOS PUBLICOS

Este modelo comprende la modalidad de cobro por uso, o pago por
ver. Su éxito depende en la habilidad para cobrar por cada byte,
incluyendo los micropagos (esos pagos tan pequenos que no permiten
sar pagados por taretas de crédito por los altos costos de

procesarlos).

Se han analizado nueve modelos de negocio, cada uno con Sus variantes de
implementacion y clasificacion. Es claro que en la medida que avance la red
y Que se encuentren nuevas formas de implementar modelos de negocios,
definido como la forma y el medio para hacer una utilidad en una relacion
comercial, apareceran muchos mas modeios, algunos como refinamientos de
los gue ya hemos mencionado, y ofros completamente nuevos.
Encontrar ejemplos de cada uno de los tipos es laborioso pero analizando
cada una de las descripciones se puede encasillar cada sitio que visitamos
en alguno de los modelos ya descritos. Por ejemplo Mercadolibre.com vy
Deremate.com son ejemplos del modelo de subastas. Los motores de
busqueda con sus directorios son practico ejemplo de los porales
generalizados, entre los gue encontramos a Yupi.com ¥ Starmedia.com,

Estos dos dltimos también tratan de tener secciones generalistas tratando de



conformar una comunidad, todos con el objetivo de vender mayor publicidad,
Sitios como laciudad.com son ejemplos concretos de comunidades virtuales
dedicadas especificamente al esparcimiento, invitando a la participacion de
los usuarios en diferentes actividades, desde el correo hasta concursos, con
programas tendientes a mantener |a lealtad de los visitantes.
Como conclusidn general, es importante que al establecer un sitic Web, se
tenga previsto bajo cual de los modelos de negocio estara operando de tal
manera gue las expectativas de ingresos, participacion y estrategias de

mantenimiento sean apropiadas al requerido por el modelo seleccionado.

252 RIESGOS ASOCIADOS AL COMERCIO ELECTRONICO

Toda actividad en la cual una persona se vea inmersa, conlleva cieros
riesgos de variada naturaleza, que dependen de la tarea realizada. Entre los
riesgos que se idenfifican como asociados al comercio electronico se

ancuentran:

= Riesgos comerciales

Agqui se puede clasificar, el estado de desconfianza que los
consumidores adquieren al encontrar que el servicio de la empresa, es
lento, tiene problemas de servidor, o simplemente desconfianza por
experiencias de ofra gente que ha sufrido el robo de su informacidn

personal, en algun sitio fantasma,
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El problema surge, en que los proyectos de comercio electrénico de
una empresa se pueden venir abajo por la desconfianza de los
clientes y puede significar pérdidas para la empresa tanto financieras

como de imagen corporativa.

« Riesgos ambientales

Existen riesgos que no se pueden dejar de considerar, y donde
algunos pueden ser inevitables, como son los terremotos, e
inundaciones, estas situaciones pueden afectar al sistema

computacional y el ambiente que los alberga.

Los riesgos mas comunes estdn en: la energia eléctrica, inundaciones

& incendios.

« Riesgos de acceso fisico

Siempre existe la posiblidad de gue intrusos, llamese personal no
autorizado, ingrese & los sistemas computacionales, los sistemas de
respaldo vy suministros. En si los efectos dependeran de las

intenciones que tenga el individuo al momento del acceso.

« Riesgos de acceso logico

Existe siempre el peligro latente de que personas no autorizadas

pueden acceder al software, archivos y en general la informacidn
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privada de la empresa, el riesgo consiste en el mal uso, robo,
alteracion, destruccion de la informacion. Este acceso se da
principaimente por la via de la consola del computador, de los
terminales, en linea, o a través de la red de comunicaciones con

Internat.

« Riesgo en las transacciones

Este tipo de riesgo es el resultado, de una combinacin de los demas
riesgos, y que pueden ser muy probables que ocurran, por ejemplo,
que el servidor sea muy lento o que la pagina se haya caido por unos
instantes, lo que puede provocar el enojo del cliente, perdiendolo y
provocando que compre en otro sitio, peor seria que esta persona sea
hacheada, perdiendo su informacién, y encontrarse con el desagrado

de que le han estado cargando pagos que nunca ha efectuado.

2.3. TIENDAS VIRTUALES

Una tienda virtual es la versicn en Internet gque representa lo gue
normalmente  conocemos como una tienda o local comercial en el mundo
real. Se muestran productos yio servicios y se da la opcion al cliente de
realizar compras en linea de manera fécil e intuitiva, permitiendo gestionar
las solicitudes de compra de forma automatica. Ademas el mecanismo para

el despacho y cobranza se los puede definir del modo mas conveniente para
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los involucrados en la transaccion. Es una de las formas relevantes del B2C,

donde se da importancia a la venta al menudeo.

Para poder crear una tienda virtual debemos definir primero el mercado al
cual nos dirgimos y con qué recursos contamos. En base a estas
definiciones, la creacién de la tienda puede ser un proceso sencillo o
glaborado; tan sencillo como simples paginas estaticas que conlengan la
informacion de los productos gue ponemos en venta , o tan complejo como
sitios donde existen carritos de compras, motores de busquedas, cobro a
través de taretas de crédito o cualguier otra forma de pago y con sistemas
tan inteligentes que pueden estudiar los gustos de los compradores en forma

totalmente automatica.

Dependiendo del presupuesto con el que se cuente se puede escoger entre
dos opciones para la creacion de una Tienda: creacion propia © creacion
tercerizada. El primero de los casos se da si el duefio de la Tienda cuenta
con los conocimiento suficientes para poder realizar las paginas web de la
tienda o si desea, sin tener conocimientos de programacion, utilizar un
software que automaticamente permita crear la tienda, manejar el catdlogo
de los productos y administrarla de forma sencilla. Cuando la
creacion de la Tienda la realiza un elemento externo, que puede ser una
persona experta o una empresa especializada en el tema, estamos hablandao

de la creacion tercerizada de la Tienda Virtual.
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Un software de creacién de Tiendas Virtuales deberia tener las siguientes
caracteristicas: generacién automatica de las paginas web basadas en la
informacién recolectada, administracion sencilla de la Tienda creada,
administracian de los articulos del carnto de compras, mecanismos de
ofertas v descuentos, calculo automatico de costos de envio, asignacion de
impuestos, informes de ventas, soporte de base de datos y motor de

busqueda, entre otros.
2.3.1. 3Como trabaja una tienda virtual?

Existen dos puntos de vista desde los cuales se puede plantear el

funcionamiento de una Tienda Virtual.
Desde el punto de vista del comprador:

Un cliente potencial que ingresa a una tienda virtual espera encontrar
o gue busca de forma rapida y sencilla, hallar precios convenientes,
observar una Interfase atractiva, administrar los articulos que desea
comprar y ante todo, mantener su informacion personal segura en

todas la transacciones que realice.

El proceso de compra se inicia una vez gue el comprador encuentra
los productos que busca y los selecciona. Log articulos
seleccionados son agregados al carito de compras, en donde el

comprador podrd afiadir, eliminar o modificar los mismos, hasta antes
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de formalizar la compra. Para finalizar la compra, el cliente debera
llenar una orden de pedido con los datos necesarios para llevar a cabo
el proceso de venta. En esta orden de pedido se calcula el monto
total a pagar, incluyendo los gastos de envio yfo algun otro cargo

exira.

Cuando el comprador completa la transaccién ingresando su
informacién personal — que podria incluir su numero de tarjeta de
cradito — debe tener la certeza de que toda la informacion ingresada
sera procesada de modo seguro y eficiente, lo que Implica que la
tienda trabaje a través de un servidor seguro que proteja sus datos de
cualquier manipulacion externa.  Un buen sistema no almacena la
informacion de la tarjeta de crédito, simplemente es enviada de forma
inmediata para la autorizacion del pago. Asi en cuestion de segundos

la transaccion esla cerrada.

El comprador recibird una notificacion via e-mail, confirmando la
recapcion de su solicitud de compra, indicaciones del estado de su

transaccion y el lapso de tiempo dentro del cual recibira su pedido.




Desde el punto de vista del vendedor:

Para el duefio de una Tienda es primordial que ésta sea facil de
administrar y que pueda brindar un servicio efectivo a sus fuluros

clientes.

El duefic de la tienda debe tener la facilidad de agregar, quitar,
modificar y agrupar articulos, colocar ofertas o descuentos, afadir,
quitar o modificar impuestos y zonas de envio, definir formas de pago,
generar solicitud de compra y generar reportes de ventas, a traves de

una interfase sencilla.

Las paginas de la Tienda deben tener un formato sencillo e intuitivo
gue permita al cliente mantener un concepto claro de la estructura de

la misma., haciendo facil la busqueda de algun producto en particular.

Una vez que el cliente encuentra el producto que desea y lo agrega al
carito de compras, comienza el proceso de venta.  El cliente puede
administrar cada uno de los productos que ingresan a su carrito de
compra, pudiendo visualizar el total de la compra incluyendo
impuestos y descuentos, en todo momento.  Los carritos de compra
de cada cliente no deben confundirse, para esto se puede
implementar métodos de reconocimiento de usuarios como lo son:

cookies, sesiones, direccion IP, etc.
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Cuando el cliente desea llevar a cabo la compra, se deba receptar la
informacion personal necesaria para realizar el envio de su pedido,
ademas de mostrar opciones que satisfagan la capacidad de pago de
éste, como tarjeta de crédito, transferencia bancaria, contraenvio, etc,
Una vez que se escoge una opcidn en particular, hay que validar que
la informacidn ingresada sea comecta y que el pago sea realizado

para luego proceder al envio del pedido al cliente.

2.3.2. Aspectos a considerar al crear una tienda virtual

Existen algunos aspectos gue son basicos al momento de disefiar una

tienda virtual

« Buena interfase. O lo que es lo mismo, un buen disefo de la
tienda. Hay que tomar en cuenta gue esa serd la cara de
presentacion a los potenciales clientes de la tienda, y tiene gue ser
disefada de tal manera que sea facil de navegar por ella y
mantenga el interés del visitante a través de su apariencia.

« Seguridad., La seguridad es una de la caracteristicas basicas que
los usuarios de tiendas virtuales requieren anles de hacer una
compra. Los datos que se envian por Internet pueden ser tan
susceptibles a robos, que faciimente se pueden cometer fraudes si

no se cuenta con la medidas de seguridad necesarias.
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Enfoque del mercado. Hay que analizar adecuadamente cual va a
ser el mercado hacia el cudl apuntard la tienda. De eslo depende
la aleccion del disefio de la tienda, el cudl debe ir acorde con &l
mercado alegido.
Factibilidad de envio de pedidos. Al ser Internet una rec
internacional, se debe proveer el mecanismo necesario para poder
cumplir con los clientes en tiempo y lugar en la entrega de los
padidos.
|dentificar el dominio. Es recomendable escoger un nombre corto,
facil de recordar y relacionado con fa actividad de la empresa.
Algjamiento en el web. Existen diversas opciones de acuerdo a
los requerimientos de la empresa, entre las gue se puede
mencionar:

= Con equipos propios

= Tarcerizado - Contratar espacio de alojamiento en un

servidor,

Una muestra de los precios de hosting se da a
continuacidn, son precios brindados por una empresa,

entre las mas grandes, que ofrece hosting en el pais
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Sgryicio de Almacanamignto de Web Sites (hostingl
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Tabla 2 Servicio de Almocenamiente de Wel Sites

Sobre los Usuarios

Como parte adicional a lo expuesto anteriormente se pueden indicar los

siguientes puntos importantes sobre el cliente, que se daben tener en

cuenta en &l momento de disefar una tienda.

« Loz Usuarios son exigentes. Un usuario @s un posible cliente

« Un usuario insatisfecho o frustrado es un cliente perdido

« Una tienda virtual que ignore la experiencia de usuario de su sitio, no

atraerd suficientes participantes,

» Experiencia de usuario es lo gue aprendemos utilizando algo.

« El conjunto de sensaciones, percepciones y actitudes de un individuo

en su interaccidn conlen un sitic especilico es

usuario en Internat.

la experiencia de




La Lectura

Los usuarios casi siempre ojean velozmente (scan) las paginas web, leyendo
palabras y frases sueltas, concretamente el 79% de ellos actua de esla
manera, Los usuarios nunca leen detalladamente mientras navegan y solo el

16% de ellos leen palabra por palabra.

En este modo de lectura, cada unidad de Informacion compite con el resto
por llamar la atencion del usuario. Cualquier elemento imelevante, y de
manera més acentuada si es de vivos colores o se mueve, sera distractorio y
disminuird la "ojeabilidad" del sitio web. La afirmacidn de que los usuarios
"ojean” no significa que estos no analicen y capten detalladamente la
informacion, se refiere Gnicamente al estilo de captar informacion, no leyendo
linea por linea, sino a saltos. Los estudios de movimientos oculares muestran
que incluso cuando los usuarios creen leer totalmente un texto on-line, en

realidad solo leen aproximadamente el 75%.

Los usuarios se centran en las dreas de texto de la pagina, es decir en los
contenidos, Ignorando las dreas de navegacidn, graficos y otros elementos
de disefio global, Este dato confirma la idea de que el aspecto estético de un
sitio web no tiene la importancia gue generalmente se le olorga, sino gue lo

realmente esencial es el contenido.
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Los usuarios se dirigen de manera casi exclusivamente centrada a encontrar
lo gue buscan en Internet. No prestan mucha atencién a otros temas
diferentes del buscado y si un sitio web no parece relevante para sus

objetivos, el usuario vuelve al anterior en dos o tres segundos.

En la mayoria de las ocasiones los usuarios no navegan sin una meta clara y
aun en caso de hacerdo definen una a los pocos segundos de iniciar la
navegacion, Este comporiamiento contrasta con el uso de otros medios de

comunicacion donde principalmente se busca el mero entretenimiento.

Como consecuencia de este comportamiento los usuarios prestan raramente
atencion a los logotipos, esldganes, banners u otros elementos parecidos, ya

que raramente sirven a sus objelivos.

Los usuarios se muestran muy poco tolerantes a la dificultad porque saben
que siempre existen muchos otros sitios web donde obtener la misma

informacion y estan a un solo click de distancia.

Al ser Internet un medio donde el procesamiento cognitivo es mucho mas
importante, interferir en este procesamiento cognitive e invadir su control
mediante ventanas "pop-up’, banners intrusivos, correos elecironicos
masivos u obligarle a seguir ciertas rutas de navegacion, es percibido

negativamente por el usuario.



El reconocimiento funciona mejor gue el recuerdo en la facilitacion del
manejo de un sitio web. El nimero medio de items que se pueden recordar
en la memoria a corto plazo es de 7 (£ 2), una cantidad no muy alta. Sin
ambargo, se pueden reconocer un mayer numero de items y de manera mas
rapida de los que puede recordar. De esta manera, los sitios web que
favorezcan el rdpido reconocimiento de sus estructuras en segundas visitas,

serdan mas faciimente usados por los usuarios.

2.4. MODOS DE PAGO EN INTERNET

La mayoria de las empresas comenzaron por crear sitios web de presencia
en Internet, como medio eficaz para dar a conocer su oferta de productos y
servicios y atraer nuavos clientes, incluso a escala mundial. En esa etapa, la
mayor parte de las compras reales tenian lugar fuera de la Red, que servia a
lo sumo como escaparate virtual para poner en relacion al comprador y
vendedor. Con la aparicién progresiva de nuevos medios de pago digitales,
se esta posibilitando la existencia de transacciones comerciales realizadas
completamente a través de Internet. Una vez efectuado el pago, el
comerciante envia los articulos adquiridos contratando los servicios de una
empresa de paqueteria, en el caso de bienes fisicos (hardware), o bien
directamente via web en el caso de bienes digitales, como informacion o
programas (software), abaratando drasticamente en este caso |os costes de

distribucion. El servicio posventa puede ofrecerse igualmente en linea.
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En esta cadena comercial de valor, el eslabon mas débil ha sido, y todavia
es, la forma de pago, &l mayor obstaculo tanto técnico como psicologico gue
debe ser vencido para gque se produzca el despegue definitivo del comercio
plectronico. Mientras no exista confianza, mientras los usuarios leman al
fraude, mientras se desconozcan los sistemas de pago empleados y su
fiabilidad, es dificil gque se observe un incremento sustancial en esta

novedosa forma de comercio.

En los Gltimos cinco afios ha ido surgiendo un numero considerable de
tecnologias v sistemas de pago electrdnico que ofrecen las garantias de
seguridad e integridad necesarias para realizar las compras en linea de una
manera fiable y sin sorpresas. La piedra angular de todas ellas es la
criptografia, que proporciona los mecanismos necesarios para asegurar la

confidencialidad e integridad de las transacciones.

« Pagos Electrénicos

Cada dia mas aspectos y actividades de la vida cotidiana tienen su
reflejo v su réplica en mundos virtuales. Ya no es necesano
presentarse en Hacienda ni en el banco mas proximo para entregar la
Declaracién de la Renta, se puesden completar transacciones
bancarias por teléfono o por Internet, resulta posible comprar
comodamente acciones, peliculas, coches, cualquier cosa que se

pueda imaginar, pulsando un par de veces el raton, los viajeros

a6




nostalgicos leen el periddico digital con noticias de su pueblo desde
cibercafés en paises remotos, se baraja ya la posibilidad de votar por
Internet en los proximos comicios, en definitiva, Internet esta pasando
a formar parte del dia a dia, como la television o el cafe de las doce, ¥
con el tiempo serdn mas las parcelas del quehacer diario que se

trasladaran a este novedoso medio.

Algunas de estas actividades estdn vinculadas directamente con |a
esfera economica'financiera. En un ambito como Internet, en el que
los parficipantes no se ven las caras y normalmente ni siquiera se
conocen, efectuar pagos de cualquier tipo puede convertirse en un
problema insalvable. Ya han quedado atras los dias en gque las
compras se pagaban en monedas tintineantes, pasando de mano en
mano. Los nuevos modelos de negocio y de interrelacién exigen
nuevos medios de pago sin un soparte fisico tangible. Hoy por hoy, la
forma mas aceplada universalmente para pagar una transaccion
levada a cabo a través de Internet o del teléfono es mediante la tarjeta
de crédito. Este mecanismo no plantea mayores inconvenientes en
una tienda fisica, en la que el dependiente se |la solicita al cliente para
pasarla por un lector de tarjetas ante la mirada de este Ultimo. For el
contrario, cuando ambas partes se encuentran separadas fisicamente,
se axige la existencia de algin mecanismo gque garantice la correcta

transmision y manipulacion de la informacion correspondiente a la
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tarjeta de crédito, con el fin de minimizar la ocurrencia de fraudes y

abusos.

Ingenieros, informaticos y criptégrafos han creadoe toda una plétora de
protocolos de pago seguro gue vienan a resolver con mayor o menor
acierto el problema de pagar las compras realizadas sin necesidad de
usar dinero en efectivo. A lo largo de las siguientes secciones se vera
cudles son las soluciones propuestas para pagar con tarjeta de credito
de forma segura y administrativamente sencilla, gué es y como se
utiliza el dinero electrénico y como efectuar pequefios pagos, para
compras de unas pocas pesetas o, siendo europeos, para CoOmpras

gue no alcancen un euro.

Tarjetas de Crédito (PROTOCOLOS DE SEGURIDAD DE P S

ELECTRONICOS)
SET

El protocolo S.E.T. ( Secure Electronic Transactions ) @s un conjunio
de especificaciones desarrolladas por VISA y MasterCard, con el
apoyo y asistencia de GTE, IBM, Microsoft, Netscape, SAIC, Terisa y
Verisign con la finalidad permitir las transferencias y pagos seguros

por Internet o cualquier otra red, a través de las tarjetas de credito.
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Autenticacién: todas las partes implicadas en la transaccion
econdmica (el cliente, el comerciante y los bancos, emisor ¥
adguiriente) pueden autenticarse mutuamente mediante
certificados digitales. De esta forma, el comerciante puede
asegurarse de la identidad del titular de la tarjeta y el cliente, de la
identidad del comerciante. Se evitan asi fraudes debidos a usos
ilicitos de tarjetas y a falsificaciones de comercios en Internet
imitando grandes web comerciales. Por su parle, los bancos
pueden verificar asi las identidades del fitular y del comerciante.
Confidencialidad: la informacion de pago se cifra para gue no
pueda ser espiada, Es decir, solamente el nimero de tarjeta de
crédito es cifrado por SET, de manera que ni siquiera el
comerciante llegara a verlo, para prevenir fraudes. Si se guiere
cifrar el resto de datos de la compra, como por ejemplo gque
articulos se han comprado, debe recurrirse a un protocolo de nivel
inferior como SSL.

Integridad: garantiza gue la informacion intercambiada, como
nimero de tarjeta, no podra ser alterada de manera accidental o
maliciosa mientras viaja a traves de la red, Para lograrlo se utilizan

algoritmos de firma digital.

Gestién del pago: SET gestiona tareas asociadas a la actividad

comercial de gran importancia como registro del titular y del
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comerciante, autorizaciones y liquidaciones de pagos, anulaciones,

elc,

= CyberCash

CyberCash Secure Internet Credit Card Payment
| O

hoeconesiog

Cardhalder's Bank

Grificoll. Funclionamiento de CyherCash

CyberCash, desarrollado en 1994 por CyberCash Corporation,
constituye un mecanismo de pago muy similar a SET, que ofrece a los
comerciantes una solucion rapida y segura para procesar los pagos

con tarjeta de crédito a traves de Internat.

Al igual que en SET, el usuario necesita utilizar un software de cartera

que reside permanentemente en su maquina, como en el caso de



Microsoft Wallet o de carteras propietarias de casas de medios de
pago o bancos, o bien residen en el servidor de CyberCash, como la
carera de InstaBuy. Por su parte, el comerciante necesita instalar un
software en su servidor, Merchant Connection Kit (MCK), parte del
sistema global llamado CashRegister 3 Service, que puede adquinrse
registrandose en CyberCash e incluye guiones, plantillas y bibliotecas
para que los servidores de los comerciantes se conecten al servidor
de CyberCash. De esta forma, el comerciante no necesita adaguirir un
sistema de back-office para el procesamiento de las operaciones de
venta con tarjeta, puesto que es el servidor de CyberCash, y no el del
comerciante, el que gestiona con el banco todas las complejas

operaciones de pago.

Desde el punto de vista del cliente, esta estrategia le concede mayor
seguridad, al implicar que su nimero de tarjeta nunca llega a ser
conocido por &l comerciante, sino solamente por el senvidor de

CyberCash y, por supuesto, por los bancos participantes.

Desde el punto de vista del comerciante, también la seguridad
aumenta, ya que el cobro de la mercancia se produce incluso antes de
que sea vendida, como ocurre en las transacciones en puntos de

venta en las tiendas (de la calle).
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Por tanto, puede decirse que CyberCash actGa como intermediario
entre el comerciante y el consumidor, asegurando gue el primero
recibe el pago, mientras gue el segundo recibe la mercancia, Por
supuesto, por su papel desempenado en el escenario de compra-
venta, carga una pequefa comision al comerciante, vanable en
furcién del volumen de ventas. Con el fin de promover al maximo el
uso de CyberCash, tanto el software del cliente comao del servidor son

gratuitos y estan disponibles para multiples platatormas.

Tal como CyberCash, existen muchos otros métodos de pago en linea a
través de Internet, que son intermediarios entre los bancos emisores de

tarjetas de crédito y el pago realizado por el usuario de la tienda virtual.

2.5. Principios de Disefio de Aplicaciones Web

Un buen disefio es el resultado, en parte del conocimiento y experiencia
de los disefiadores y en parte del modo en que ellos aplican dicho
conocimiento.  Ciertas directivas de disefio pueden ayudar a proveer un
marco de trabajo que puede guiar a los disefadores ha tomar una buena
decision.  Estas directivas pueden tomar una variedad de formas y se
puede obtener de varias fuentes. Por ejemplo, articulos de periddicos,

manuales y estilos de companias son fuentes comunes. Algo importante
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que hay gue recordar sobre |as directivas, es gue necesitan ser aplicadas

cuidadosamente, va gue ellas proveen una guia y no “recetas de cocina”.

Las directivas tienen dos origenes principales: de la teoria psicologica y la

experiencia practica.
2.5.1. Fundamentos

Existen principios de alto nivel que pueden ser aplicados ampliamente, entre

los cuales nombramos:

Conocimientos de la poblacion de usuarios. Esto puede ser dificil
de realizar, especialmente cuando un diversa poblacion de usuarios
ha sido acomodada o cuando la poblacion de usuarios solo puede ser

definida en términos generales.

Reducir la carga cognitiva. El usuario no tiene gue recordar gran

cantidad de detalles,

Ingenieria de errores. Esto incluye tomar acciones gue prevengan al
usuaro de cometer errores, o al menos hacerlo mas dificil; proveer de
buenocs mensajes de error, usando acciones reversible que parmitan al
usuario corregir su propio eror y proveer de un gran numerc de

diagnosticos explicitos.
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Mantener consistencia y claridad. La consistencia emerge desde el
estandar de operaciones y representaciones y desde el uso apropiado
de metaforas que ayuden a construir y mantener un modelo mental de

un sistema al usuario.

Estos principios deben ser interpretados en relacion al contexto en el

que sa los aplica.

2.5.2, Diseno de Paginas Web

Dentro del disefio de paginas web, existen clertos principios que hay
gque tener slempre en consideracion, entre los cuales podemos

anotar;

DISENO ORIENTADOD AL USUARIO

Basico: Mostrar aquello que nuestros visitantes desean ver, no aquello
Que a juicio propio parezca interesante.

Es imprescindible llamar la atencion del navegante: en Internet existe
mucha compeatancia.

Evitar caer en la tentacion de hacer un Website para impresionar a
otros desarrolladores de Websites. El uso del Website debe ser

sencillo e intultivo para el usuario. Evitar la complejidad.
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« Conviene ofrecer a los lectores algun modo de comunicarse con el
autor para ayudarle a corregir errores. Por ejemplo, disponiendo de
una direccion e-mail.

« Si existen modificaciones, se debe proveer un enlace a una pagina
donde se listen los nuevos materiales agregados.

« Es conveniente indicar la fecha y/o frecuencia de actualizacion de los

contenidos.

ACCESIBILIDAD

« Es preciso producir paginas que se visualicen bien en la practica
totalidad de los navegadores: lo ideal es emplear codigo HTML
estandar, compatible con todos los navegadores y evitar las
extensiones especificas de este lenguaje siempre gue sea posible.

« 5Si se decide suministrar ciertos documentos en formato Acrobat, es
muy recomendable ofrecer tambien una version HTML, ya que en
muchos casos los lectores no disponen de la posibilidad de
visualizacion de este formato en sus navegadores, ademas, HTML es
mas rapido.

« Los documentos importantes deben estar accesibles desde varios
puntos de entrada.

» Mantener el sitio siempre en la misma direccion (evitar los cambios de

direccion).
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El lugar Web debe poder ser localizado a través de las principales
listas de recursos y motores de busqueda.

Los motores de busqueda Web a menudo buscan e indexan paginas
por sus titulos, por lo que es preciso que los tiulos de las paginas
creadas sean concisos y explicativos del contenido. Informacion gque le
debe ser suministrada al redactor.

Asequrarse de que el sitio pueda ser accedido por varios usuarios a la
vez.

Asequrarse de que el sitio soporte una carga de proceso aceptable, de
manera que se evite que pueda ser colapsado facilmente.

El lugar Web debe resistir el uso indebido, ya sea deliberado o no.
Se debe ofrecer siempre un nombre y una direccion e-mall de contacto
con el administrador del servidor.

Si existen reglas para su empleo, éstas deben estar situadas de
manera bien visible y accesible.

El titulo de cada pagina debe ser descriptivo de la misma, ya que
luego apareceran en los bookmark.

Los grandes documentos estructurados en muchas partes plantean
dos cuestiones: =i son divididos en multiples paginas Web se facilita
su navegacion y consulta, pero se dificulta enormemente su descarga
e impresion; por el contrario, si se ofrecen en forma de un unico

documento monolitico, su descarga e impresidn es muy sencilla, pero



su consulta se dificulta mucho. Por ello es conveniente siempre
traccionar el documento para facilitar su navegacion y ofrecer una
version monolitica preparada para su des-carga e impresion (ya sea

en formato HTML u otro como Adobe Acrobat).

OPCIONES MULTI-IDIOMA

Hacer disponibles los juegos de caracteres necesarios para ser
descargados antes de poder consultar cualguiera de las paginas, no
mostrar el texto como una imagen (lo cual ralentizara mucho la
velocidad de navegacion, pues estas imagenes tienden a ser muy

grandes).

VELOCIDAD

La velocidad debe Ir en funcién de cuatro variables: tamano de los
ficheros, capacidad prevista para los servicios, volumen del trafico y
horas de visitas al Website y capacidad de velocidad del PC del
visitante. Los dos dltimos no podemos controlarios.

El tamafio de los ficheros aumenta con el uso de graficos, iconos,
logos, anuncios, fondos, etc. 10k es lo mas apropiado para el tamafo
de un fichero. Esta informacion debe ser puesta en conocimiento del
programador, aungue sera éste el que lo evalle en el proceso de

prusbas unitarias.
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NAVEGACION ¥ ENLACES

Se evitaran enlaces a sitios "en construccion”.

Los enlaces a recursos costosos en términos de ancho de banda
deben estar bien indicados.

Se deben incluir Unicamente enlaces a sitios interesantes, evitando
realizar la inclusion indiscriminada de enlaces extarmnos.

Los enlaces a otros Websites resultan interesantes, pero ha de
tenerse en cuenta que pueden provocar que el usuario abandone
nuestro Website sin haberlo visitado totalmente,

Si se dispone de paginas que se han de leer secuencialmente, incluir
enlaces de “siguienta” y "anterior”.

Si las paginas estan estructuradas en niveles, debe existir algun
método para subir de jerarguia.

Un buen habito para asegurar buenas velocidades de transferencia
consiste en mantener el tamafo total de toda pagina (imagenes
incluidas) por debajo de los 40 Kb.

Si es imprescindible ofrecer una imagen grande, una buena solucion
consiste en disponer de una reduccion de la misma gue aciue como

enlace a la imagen completa,
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INFORMACION CONTEXTUAL

Todo documente y sus subdocumentos deben ofrecer informacidn
sobre el lugar Web y la fecha de creacion, asi como algun modo de
comunicar con los autores. Para facilitar la inclusion de toda esta
informacidn se pueden disponer de plantillas.

Los lectores de diversos puntos del planeta, por lo que es conveniente
incluir informacion orientativa siempre gue sea posible: codigos de
area, informacion sobre la zona horaria, etc.

Siempre se deben ofrecer los detalles de los derechos de autor de los

materiales incluidos y nunca se deben violar esos derechos.

CONTENIDOS

Una buena forma de mejorar la legibilidad de un documento es evitar
la informacion redundante o desfasada.

Conviene potenciar el uso de los contenidos propios del sitio
resarvando lugares preferentes para los mismos.

La informacion que se suministra no debe ser ni trivial ni irelevante.

La informacion que se presente debe ser dtil al usuario.

La informacién se debe presentar bien estructurada y organizada.

Si una pagina es demasiado corta, quiza haya que plantearse si la
informacicn mostrada tiene entidad suficiente para no estar dentro de

ofra pagina.
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« Conviene revisar los contenidos justo después de terminar su

redaccion para evitar redundancias que afecten a su legibilidad.

GRAFICOS

« Los graficos afaden informacion muy interesante a las paginas, pero
ralentizan enormemente la transferencia de infarmacion, por lo gue se
recomienda utilizar Gnicamente imagenes directamente relacionadas
con el tema de la pagina.

« El emplec abusivo de imagen animada entorpece la lectura de las
paginas, pues distrae la atencion del lector.

« Otra buena practica para evitar que el lector se desespere esperando
ver algin resultado en la transferencia de ficheros de imagen, es &l
que el disefiador gréfico emplee imdgenes entrelazadas, cuyo aspecto
se revela antes.

= Es conveniente evitar en la medida de lo posible emplear fondos
graficos, ya que entorpecen la lectura al usuario del lugar Web; los
fondos cuanto mas lisos mejor.

« Colores, iconos, imagenes, botones y demds elementos de disefo
deben 'ser empleados de forma juiciosa y como elementos cosmeticos
combinados armonicamente,

« Velocidad y comodidad de lectura se veran favorecidas si se reduce el

empleo de palabras con caracteres parpadeantes.
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Leer texto plano en la pantalla es muy aburrido. Colocacion de
graficos entre el texto. Poner graficos atractivos y simpaticos.

Crear URLs razonablemente cortos, pero cercanos al lenguaje natural,
de manera gue sean autoexplicativos.

Es absolutamente necesario asegurar que el texto contraste bien con
la imagen o color de fondo, pues asl, su legibilidad esta garantizada.
Claridad de propdsito y significados. Debe haber una buena
combinacion entre los textos, los graficos v los links {enlaces).

Algunos navegadores no admiten imagenes de fondo, por lo que as
recomendable no ofrecer informacian critica en ellas.

Es conveniente evitar &l empleo de'los atributes HEIGHT y WIDTH de
HTML, pues el texto alternativo (definido mediante el atributo ALT)
puede ser registrado en varias lineas.

Es buena idea comprobar la legibilidad y correccion de las paginas
mediante varios navegadores, debido a las diferencias de
implementacion del HTML que se dan entre ellos.

Siempre es necesaro comprobar el resultado de lo realizado mientras
haya paginas en construccion. Los editores Web (como Hot Dog)
hacen muy sencilla esta comprobacion.

Un buen habito para asegurar buenas velocidades de transferencia
consiste en mantener el tamafo total de toda pagina (imagenes

incluidas) por debajo de los 40 Kb,
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Utilizar "mall-to” directo en lugar de escribir la direccion de e-mail.
Utilizar "news-to" directo en lugar de escribir la direccidn del grupo de
NEws.

indicar siempre el final de las paginas.

SECUENCIAS DE SONIDO

Es conveniente suministrar una trascripcidn de cada archive de
sonido. De esta forma, tanto los usuarios sordos como l0s que no
tienen capacidades sonoras en Sus equipos podrén tener acceso a la

informacian,

REDACCION

Es muy conveniente realizar correcciones orograficas y gramaticales
durante la construccion de las paginas.

Conviene revisar los contenidos justo después de terminar su
redaccion para evitar redundancias gque afecten a su legibilidad.

El texto de los enlaces debe ser descnptivo y conciso: deberia
consistir en varias palabras que puedan ser identificadas rapidamente
por los lectores.

Es aconsejable usar espacios y la barra vertical para separar enlaces
situados consecutivamente, ya que de otro modo, se confundirian en

uno S0,



Evitar incluir texto que, sin serlo, parezca un enlace.

Los acronimos utilizados se mostraran en su forma completa sdlo la
primera vez que se emplean. Por ejemplo, se puede emplear
International Standards Organization la primera vez y emplear 150 las
veces siguientas,

Hay que indicar claramente los enlaces a otros sitios Web. Por
ejemplo, en vez de "mire en el mapa de recursos Web" es mejor
emplear "mire en el mapa de recursos Web mantenido por la
Universidad Carlos Ill de Madrid®. Incluso serd conveniente, segun el
caso, incluir el URL, ya que asi esa informacidn no se pierde al ser
imprasa la pagina.

En los documentos, puede ser Otil indicar |la fecha y naturaleza de los
cambios realizados.

Es conveniente evitar expresiones pertenecientes a argot o jergas
especificas (como el informatico) y utilizar siempre un estilo claro y

directo.

«destacan del resto del texto.
«Listas de elementos con vinetas o numeradas,
- Titulos de seccidn v titulares breves intercalados (también llamados

ladillos").
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BREVEDAD Y SENCILLEZ

Se recomienda usar menos del 50% del texto usado habitualmente en
una publicacién escrita. Los usuarios se aburren con los lextos largos.
Los parrafos deben ser cortos, de dos o tres frases unicamente ¥ muy

directos en su estilo.

En textos largos se debe dividir y agrupar el contenido en partes
significativas, con su respectivos titulos descriptivos para mostrario en
distintas paginas. Cada pagina se enlaza entonces son el indice

principal del articulo para permitir &l acceso directo a la misma.

ESTILO DE PIRAMIDE INVERTIDA

La idea principal o conclusion del texto debe escribirse al principio del
mismo para lograr interesar al usuario en la lectura del mismo, Despues
se debe continuar con los razonamientos generales que sustentan el
argumento. Para terminar se pueden ofrecer enlaces a ofras paginas
donde se ofrecen mdas detalles como tablas de datos, resultados

concretos o informaciones previas.

« Este tipo de redaccién se conoce como el 'estilo de piramide invertida',
Se trata de una secuenciacion completamente cpuesta a la utilizada
tradicionalmente en los articulos cientificos y academicos. De esta

manera se asequra que el lector retiene lo mas importante de la



argumentacion aungue no llegue a leer hasta el final del articulo o de

la pagina.

2.5.2.1. Diseiio de Navegacion

Dentro de los disefios de navegacién se cuenta con algunas
herramientas que permiten la visualizacion del disefio antes de

aplicario. Entre estas herramientas se cuenta con:

= Mapas de navegacion

Los mapas de navegacidn reducen la desorientacion mostranco
una visualizacién grafica de la red hipertextual y es Util solo en

sisternas pequenos.
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Grificel 1. Ejemple de Mapa de Mavegacidn

Mapas de contenido globales

Se puede tener diferentes tipos de mapas de contenidos globales,

entre los que se encuentran:

Outline

Da una idea jerarquica de la informacion.
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. Ejemplo de Mapas de Contenido Global - Ouiline

- Dbjetos

Iméagenes de objetos naturales o virtuales, o mapas
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Grafico 13, Ejemplo de Mapa de Contenido Global - Objetos
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- Linea de tiempo

Permite organizar material que tiene una fuerte onentacion

cronologica

— Diagrama de flujo

Utiliza flechas para mostrar lineas de influencia o conexion

causal. Util para presentar relaciones histdricas

- Mapa grafico de concepto

Organiza un conjunto de ideas entomo a un fenomeno central

{autor, pericdo de tiempo, idea o movimiento)

« Rama jerarguica

Cada nodo del camino se representa por su titulo en forma de palabra

activa:
« |Informa de la rama jerdrquica en la que se encuentra la
pagina
« Permite saltar directamente a cualquier pagina de nivel

superior
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Griaficold. Ejemplo de Rama Jerdrguica

« Retroceso (Backtracking)

Posibilidad de deshacer el caming recorrido

=  Histona

Posibllidad de acceder directamente a cualguiera de los nodos

previamente visitados

« Lamdmarks

Modos accesibles desde cualguier otro nodo

Ejemplos: home, help

»  Menus empotrados

Permiten al usuario seleccionar unas palabras o iconos empotrados en

gl texto de un nodo.

Enfatizan las relaciones semanticas

i




2522 El Modelo Conceptual de Hipertexto

Un hipertexto es un documento digital organizado en forma de red a

traves de nodos, enlaces y anclajes, cuyos componentes son:

- Modos
- Enlaces
— Anclajes

- Herramientas de navegacion

-

Grificals Modelo Conceptunl del Hipertexio



MNodos

Los nodos son elementos que contienen la informacion (conceplos).
Cada nodo textual es un documento relativamente independiente

(diversidad de contextos) y puaden corresponder a:

las partes clasicas de los documentos escritos (capitulos,

secciones o parrafos),
— La porcion de texto que cabe en la pantalla sin realizar scroll
- Documentos completos

-~ Una idea desarrcliada

El tamano dptimo para un nodo, es aquel gque contenga el
desarrollo completo de una idea, sin superar las fres pantallas de

ardenadaor

Enlaces

Los enlaces sirven para interconectar los nodos (relaciones).

Existen varios tipos de enlace, entre los que se destacan:

«  Situacion fisica

Son enlaces locales (aquellos que interconectan las paginas en
nuestro servidor) o enlaces remotos (aguellos que apuntan a

paginas fuera de nuestro senvidor).
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« Direccidn

Los enlaces pueden ser Direccionales / Bidireccionales:

La bidireccionalidad facilita el recomido inverso (backtracking).

Dado un nodo seria deseable conocer:

= La lista de los nodos a los que apunta

= La lista de otros nodos que apuntan a &l

«  Secuencla

Segqun la secuencia los nodos pueden ser Lineales / No-lineales.

La estructura lineal puede tener 3 funciones:

» Unir un subconjunto de nodos que van seguidos (por
ejemplo; para evitar paginas excesivamente largas)
« Permitir una consulta clasica por todo el hiperdocumento
» Proponer una ‘“visita guiada" por los nodos mas
significativos
« Creacion

= Autor / Lector (Ej: bookmarks)

«  Conmutacion

— Sustitucion / Superposician




= Semejanza

- Recuperacion de informacion.
Anclajes

El anclaje es el punto de activacion del enlace.  El anclaje altera
los atributos de texto como negrita y subrayado ademas de generar

cambios en la forma del cursor.

El punto de destino del enlace puede ser. un nodo desting

completo 0 una seccion del nodo desting.

2.6. METODOLOGIA ORIENTADA A OBJETOS

El término "erientado a objetos” significa que la principal pieza de trabajo son
los objetos, los cuales tienen una determinada estructura y comportamiento,

tal como sucede en & mundo real.

Existen algunas discusiones sobre las caracteristicas del enfoque orientado &
objetos. En forma general se presentan cuatro aspectos a considerar:

identidad, clasificacion, polimorfismo y herencia



La identidad indica que cada objeto se diferencia de otro. Mo existen dos
objetos iguales, semejante a lo que ocurre en el mundo real.  Se pueden
tener dos manzanas iguales en peso, tamarno, color y forma, pero seran dos
manzanas diferentes. Dos objetos son diferentes aungue sus

caracteristicas o atributos tengan los mismos valores.

La clasificacién se refiere a colocar juntos o agrupar en clases a los objetos
que tienen la misma estructura y comportamiento. Cada clase es una
agrupacion de un numero ilimitado de objetos. Por ejemplo una clase
persona puede tener Una estructura donde los atributos sean: nombre, edad,
estatura.  Existen varias personas, Maria, Pedro, Lola, Juan, Pedro con 15
afos, Pedro con 20 afos. Cada una de estas diferentes personas son
instancias de |a clase persona, Los objetos son también llamados instancias

de clase.

Un objeto puede ejecutar multiples operaciones, llamadas metedes.  Un
método puede existir en diferentes clases y efectuarse de manera diferente
an cada clase, esto es polimorfismo.  Un ejemplo de polimortismo seria la
operacion de division entre dos nimeros, esta operacion no se realiza de la
misma manera si los operandos son enteros o si los operandos son
decimales o si los operandos son fracciones. Dependiendo del tipo de

operando se escoge el método para realizar la operacion,
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Una clase puede tener miltiples subclases. Por ejemplo, la clase animales
puede tener las subclases camivoros, herbivoros, omnivoros. En la
superclase se definen las caracteristicas generales de los animales, y en las
subclases se definen las caracteristicas parficulares que diferencian a las
subclases entre s/, Las caracteristicas definidas en la superclases no tienen
que volver a definirse en la subclases, porque ella hereda todas las

caracteristicas de la superclase.

La metodologia orientada a objetos, aplicada para desarrollar el presente
proyecto de tesis, es la metodologia OMT (Object Modeling Technigue).
Esta metodologia consiste en construir  un modelo del dominio de la
aplicacion y entonces adicionar detalles de implementacion al modelo

durante el disefio del sistema. [2]

2.6.3. ETAPAS DE LA METODOLOGIA

La metodologia consta de las siguientes etapas:

Andlisis: En el andlisis se trata de comprender de manera lotal lo que se
desea que haga el sistema y no como va a ser hecho. El modelo que se
realiza muestra la situacidn en el mundo real v sus propiedades. En esta
stapa se recoge toda la informacion sobre el sistema y sus alcances.  El
modelo que se obtiene en esta etapa no deberia contener ninguna decisicn

sobre la implementacion. Los objetos que intervienen en este modelo
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deben ser conceptos del dominio y no conceptos de la implementacion en el

computador,

Disefo del sistema: Durante esta fase el sistema es dividido en subsistemas
bazados en la estructura de andlisis v la arquitectura propuesta. En esta

etapa se toman decisiones de alto nivel sobre la arquitectura del sistema.

Disefio de objetos: El modelo de objetos que se obtiene en esta etapa, esta
basado en & modelo de andlisis pero ya contiene delalles de
implementacion.  Estos detalles se afaden de acuerdo a la estrategia que
se eligio tomar en el disefio del sistema. Los puntos importantes de esta
etapa son la estructura de datos y los algoriimos necesarios para
implementar cada clase. Los objetos de este modelo son ahora descritos en

términos de la implementacion en el computador.

Implementacion: Las clases de objetos y sus relaciones, desarrolladas
durante el disefio de objeto, son finaimente trasladadas hacia un lenguaje da
programacion, base de datos o implementacion en hardware en particular.
Durante esta etapa es Util seguir una buena practica de ingenieria del

software, que haga gue el sistema sea flexible y extensible.




2.6.4. MODELOS GENERADOS

La metodologia OMT usa tres clases de modelos para describir un sistema:

» El modelo de objetos
* El modelos dinamico

# El modelo funcional

El modelo de objetos muestra la estructura estatica de los objetos v las

relaciones existente entre ellos, dentro del sisteama.

El modelo  dindmico describe los cambios que sufre el sistema a través del
tiempo. Este modelo es usado para implementar los aspectos de control del

sisterna y esté basado en los objetos del modelo de objetos

El modelo funcional permite observar las transformaciones en los valores de

los datos dentra del sistema.
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CAPITULO N

ANALISIS DE MERCADO

3.1. Panorama General de la Regién

Un breve vistazo a la situacion general que se da en Latinoamerica
manifiesta las caracteristicas externas del mercado dentro del cual &l pais
vive, permitiendo una mejor comprensién de las varadas necesidades que

tiene el Ecuador,
Econdmico

El empeoramiento de la siluacion econdmica intemacional deje al
descubierto la vulnerabilidad externa de las economias latinoamericanas.
Algunas se vieron afectadas principaimente por un mendor volumen de las
exportaciones, otras por un deterioro de los precios de los productos de
exportacién, en tanto otras debieron enfrentar las consecuencias de un dificil
acceso al financiamiento externo. Ahora bien, mds gue una causa exogena
determinante en el mal desempefio de las economias latinoamericanas, los
cambios en &l marco externo —gue en gran medida eran previsibles y habian
sido anunciados— constituyen en muchos casos un revelador de las trabas

internas al crecimianto.
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La economia de América Latina crecié muy lentamente en el 2001 un
crecimiento cercano a 0,5% para la region en su conjunto, que contrasta con
la expansion de 4,1% exhibida en el 2000. Esta desaceleracion responde en
gran medida a un peor desempefio de las economias de mayor gravitacion
an la region, pero cabe destacar que ha afectado a practicamente todos los

paises latinoamericanos.

En buena medida, esta caida del crecimiento refleja un peor entorno
inmernacional, caracterizado por la pérdida simultanea de dinamismo de los
principales poios econdmicos mundiales: la economia japonesa vuelve a
contraerse, Europa reduce su crecimiento a la mitad, y se produjo la
largamente anunciada desaceleracion economica en Estados Unidos, mas
aguda y prolongada de lo que se esperaba. En este marco, también el
comercio internacional perdid su dinamismo: se estima que en 2002 el
volumen de comercioc no crecerd, en tanto los precios de los bienes

transados tienden a disminuir, especialmente los de los productos basicos.

Ahora bien, la intensidad y los mecanismos por los que cada pais fue
afectado por la desaceleracion de la economia mundial no son los mismos.
En algunos casos primd el menor dinamismo del volumen de COMEercio
{tipicamente, en Maxico y Centroamérica), en otros incidié el detericro de la
relacién de precios de! inlercambio (paises exportadores de pefrdleo,

minerales v productos tropicales), en tanto otros se vieron afectados por un
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menor acceso al financiamiento externo (Argentina y Brasil). Mas aun, en
varios casos, los paises arrastraban desequilibrios y dificultades internos,
que fueron agudizados o puestos al descubierto por el deterioro del marco
externo, pero que de todas maneras representaban en si mismos una traba
para el crecimiento. Entre ellos, cabe destacar la crisis energetica en Brasil y
los problemas de sobreendeudamiento y de manejo de la politica economica
en la Argentina quedaron asi en evidencia las dificultades que viena
enfrentando la politica econdmica para contrarrestar los electos de un
deterioro de la situacién internacional. La reduccidn de los ingresos publicos
derivada del menor crecimiento economico y de la disminucion de los precios
de exportacion de grandes empresas publicas redujo el margen de maniobra
de la politica fiscal, en tanto el alto nivel de endeudamiento interno y externo
de algunos paises complicd aun mds la situacion fiscal. La necesidad de
enfrentar vencimientos de esas deudas los forzd a emitir nueva deuda
pagando elevados margenes de interés sobre las tasas internacionales, lo
que les impidicé aprovechar la reduccion del nivel de estas dltimas y, en varios
paises, obligaron a subir las tasas internas. En general, la politica monetaria
no fue capaz de sostener los niveles de actividad, ya que el crédito al sector
privado tendié a disminuir en un marco de débil demanda interna. En esta
ultima han influido la baja capacidad de creacidn de empleos (en particular
de buena calidad) que mostraron las actuales modalidades de desarrollo vy la

ausencia de fuertes procesos de inversion en la mayoria de los paises.
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Situacion Social

El ritmo de los avances tecnologicos muestran escasos signos de descenso
y, por el contrario, promele nuevas aplicaciones para la educacion, el
comercio, la administracion, los gobiermos y las comunicaciones, entre

muchas otras areas.

Alrededor de 1899, la desigual distribucion de los ingresos continuaba siendo
un rasgo sobresaliente de la estructura econdmica y social de Ameérica
Latina, lo que le ha valido ser considerada la regidn menos equitativa del
mundo. A su vez, las estimaciones méas recientes permiten concluir gue en la
mayoria de los paises esta situacidn no mejord significativamente - e incluso

en algunos empeord-  durante los anos noventa,

La distribucion del ingreso en América Latina resalta en el contexto
imternacional, especialmente por la abullada fraccion de los ingresos totales
gue redne el 10% de los hogares de mayores recursos. Salve en Costa Rica
v Uruguay, este estrato recibe en todos los paises de la region mas del 30%
de los ingresos, v en la mayoria de ellos ese porcentaje supera el 35%. En
contraposicién, |a fraccion del ingreso recibida por el 40% de los hogares
mas pobres es muy reducida, v se ubican en casl todos los paises entre el
9% vy el 15% de los ingresos totales, con excepcion de Uruguay donde el

grupo mencionado recibe cerca del 22%
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AMERICA LATIMNA (17 PAISES): PARTICIPACION EN EL INGRESD TOTAL DEL 40% DE LOS
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A fines de la década de 1990, el ordenamiento de los paises, calculado a
partir de la distribucion del ingreso per cdpita de las personas, confirma que
la mayor concentracion al nivel nacional se presenta en Brasil. Boiivia,
Nicaragua, Guatemala, Colombia, Paraguay, Chile, Fanama y Honduras son
también paises de alta desigualdad. Algo mas moderada es la concentracian
del ingreso en Argentina, Mexico, Ecuador, El Salvador, Republica

Dominicana y Venezuela.



En tanto, Uruguay y Costa Rica vuelven a aparecer como los paises con

menor dasigualdad.

En sintesis, pese a gque en los afos noventa muchos paises lograron
expandir su economia y aumentar significativamente el gasto social, y a la
constante y justificada preccupacion por la distribucion, la realidad es que en
general América Latina no ha conseguido en los Ultimos anos modificar
sustancialmente y de manera positiva la distribucidn del ingreso. Mas aun,
las opiniones tienden a coincidir en gue en el presents tampoco se advierten
signos alentadores en este sentido, que permitan suponer variacionas
importantes en la situacién descrita al corto y mediano plazo. En efecto, de
17 paises analizados, sdlo 2 finalizaron la decada con resultados que
denotan avances en materia de desigualdad distributiva. La evidencia
incluso confirma que aun en aquellos paises que lograron mantener un alto
ritmo de crecimiento sostenido, Chile entre otros, la distribucion del ingreso
mostrd una enorme resistencia a alterar su elevado grado de concentracion,
y las disparidades en materla de ingresos persistieron como un rasgo no

deseado de la estructura econdmica y social prevaleciente.
Situacion Cultural

De la poblacién latinpamericana, que asciende a 522 millones, sélo el 1,9%
tiene acceso a la red, Las computadoras e Internet son las herramientas

que han dado paso en toda Latinoamarica a un nuevo tipo de analfabetismo,




el digital. El analfabetismo digital es el término gue se ha acufiado para
referir la imposibilidad de acceder al conocimienio a través de medios

electrdnicos por no saber utilizar el instrumento.

Los factores que mas contribuyen al analfabetismo informatico son la

situacion economica, el nivel de escolaridad y la edad de las personas.

Es asi como las generaciones mas jovenes han monopolizado la red,
mientras que para los adultos ha sido mas dificil acoplarse a la era del

ciberespacio

Actualmente son muchos los adultos que pierden terreno frente a las nuevas
tecnologias informéticas, en contravia a la experiencia de nifios y jovenes, a
guienes desde las aulas se les promueve el uso de Internet como

herramienta de trabajo.

3.2, Situacion Economica del Ecuador

A partir de 1995 la economia del pais enfrenta un entrono muy desfavorable,
especialmente acentuado durante los afios 98 y 99, que no contribuyeron al
normal desarrollc de las actividades productivas.  En tal virtud, es menester
destacar la gran persistencia y tesdn del empresario nacional que pese a las
circunstancias adversas, continda esforzandose y realizando inversionas, con
miras a preservar las fuentes generadoras de riqueza y produccion e incluso

las plazas de trabajo, hasta donde esto dltimo es factible.



Es menester tomar muy en cuenta los siguientes elemeantos:

a. Que en el afio 2000 se adoptd el esquema de la dolarizacion, con un tipo
de cambio de 25000 sucres por dolar, lo que s& reflejo en los nuevos
valores dolarizados de los estados financieros, v

b. Que para efectos de comparacion se dolarizaron las c¢ifras de los estados
financieros de 1999, a un tipo de cambio promedio de 11828 sucres por
dolar calculado con base a las cifras publicadas por el Banco Central del

Ecuador.

Consiguientemente tan enorme diferencia entre los dos tipos de cambio

utilizados explica, en gran medida, el importante impacto en el nivel de los

montos registrados en el afio 2000.

Cabe sefialar que tales elementos guardan coherencia con las cifras
dolarizadas del PIB, publicadas por el Banco Central, de 13648 millones de
dolares para el afie 2000, inferior incluso a los 13769 millones
comespondientes a 1999, a pesar de que el PIB real crecio en el 2.3% en el

2000

Mo obstante que la inflacién en una economia dolarizada obligé al manejo de
mayores recursos liquidos, estos se vieron restringidos por los elevados

costos de produccidn y ventas de los bienes y servicios, lo que se reflejo en
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los bajos saldos de las cuentas “bancos en inversiones temporales”, que en

canjuntos se estabilizaron en &l 5% durante los anos 19938 y 1995,

Uno de los principales cambios que se nota en la economia ecuatoriana en el
ultimo afio, es la disminucidn drdstica en el ritmo de crecimiento del nivel
general de precios de los bienes y servicios que se comercializan en el

mercado local.

Luego de tener en el afio 2000 una de las lasas de inflacion mas altas (81%)
de la histora econdmica del pais, se logro disminuirla de forma importante en
el 2001, hasta alcanzar la tasa de inflacidn més baja de los Gltimos 12 afos
(22 4%:) que, de todos modos, es elevada en un contexto de dolarizacion.

Para el 2002 la tasa de inflacion fue de casi el 10%.

Entre las principales causas gue han influido en la disminucién de la inflacion

estan:

s La ausencia de devaluacién monetaria, que ha contribuido a que vaya
desapareciendo el nspo de incremento subito en los coslos de
produccion de las empresas productoras de bienes y senicios.

« La cada vez mejor administracion del presupuesto general del Estado,
es asi que en términos del resultado financiero del gobierno central,

éste aso de un déficit de 100.3 millones de dolares en 19989, a un



déficit de 23 millones de ddlares en el 2000 vy en el 2001 cerro con un
superavit de 398.5 millones de ddlares, y

» La confianza y expectativas positivas de los agente econdmicos.

De acuerdo al Banco Central del Ecuador el productor interno bruto, presentd
una tasa de crecimiento ascendente entre el afio 2000 y 2001. Pues, el
crecimiento economico del Ecuador pasé de un 2.3% en el afio 2000 al 5.4%
en el afio 2001. en este comportamiento hay gue mantener cierta cautela
cuando se hacen comentarios de gran prosperidad econdmica, ya que aun la
produccién nacional no llega al valor en dolares absolutos que se registro en
el afio 1987, Este valor, al comparar con &l registrado en el 2001, aun as

superior en cerca de un 10%.

De un total de activos en el afio 2000 de 24 mil millones de dolares,
corresponde a deudas con terceros 13 mil millones de dolares, es decir que
el 54% de los recursos gue se manejan liene su origen principalmente en
créditos con terceros, lo que refleja un apreciable mejoramiento de la

situacion econdamica del Pais.

Los tres sectores de actividad econdmica que en mayor grado han crecido en
el ultimo afo son: construccion, en primer lugar con un significativo 19.9%,
luego el sector de comercio y hoteles con un 7.7% de crecimientos y, en
tercer lugar, el sector de la industria manufacturera con un 55%. s

comparamos con 1999, podemos ver que &l comportamiento del crecimiento
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economico sectorial muestra una tendencia inversa.  Pues, para ese ano,
los sectores con mayor decrecimiento fueron los que ahora se acaban de

enunciar como los sectores prosperos del 2001,

En el caso de la notable reactivacidn del sector de la construccion han
incidido de forma significativa dos factores: desconfianza del ahorrista
ecuatoriano en el sistema financiero nacional y las remesas que envian los

migrantes ecuatorianos desde el exterior.

En el caso de la pequefa industria ecuatoriana, ésta también paso por un
periodo de alta recesién. De acuerdo a un estudio realizado por INSOTEC,
el nivel del empleo cayd en 1999 en alrededor del 30%, por lo que se calculo
gue se perdieron cerca de 100000 plazas de trabajo. Otro indicador fue la
dinamica de las ventas de la pequefia industria: cerca de la mitad de
empresarios entrevistados sefialaron que sus ventas en ese afo se
consideraron como baja y muy baja.  En cuanto a inversiones realizadas
durante 1999, apenas 2 de cada 10 pequefas empresas habrian hecho
alguna pequefa inversion en maquinas yo equipes.  Para el ano 2000, se
estima que la peguena industria recuperd los empleos perdido,
principalmente porgue ciertos sectores de produccion fueron favorecidos por
el tipo de cambio establecido al implantarse la dolarizacion, por lo que se
encarecieron las importaciones, y el productor nacional conquisto espacios

de mercado. En el 2001, ya no hubo crecimiento de empleo.
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Hasta diclembre del 2000 un total de 26906 empresas ecuatorianas habian
cumplido con la presentacion de su estado financiero a la superintendencia

de compafias, y &5 en base a este numero que se obtuvo los siguientes

resuliados.
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Estas 26806 companias ocupan a un iotal de 303374 personas, entre

personal directivo, administrative, de produccion y otros.

Entre enero y octubre del 2001 la inversién societaria fue de 652 millones de
dilares por 5436 nuevas compafiias, ademas de haber un aumenio de
capital en 6893 empresas existentes, lo gue representa un incremento

nominal del 2443 en relacion con el mismo periodo del ano antenor.

Actualmente en la provincia del Guayas, 8830 empresas se encuentran
afiliadas a la Camara de la Pequefia y Mediana Industria.  Siendo calificada
como pequena y mediana empresa toda aguella cuyos activos sean menores

o igual al 112000 ddlares.

Dada sus limitadas condiciones financieras y el estado de situacion de las
empresas productoras, es dificil que la PYMI entre ampliamente, como
sector, en la adopcion de sistemas internacionales de calificacion de calidad
(normas ISO u ofras), sin embargo, hay algunas empresas que ya lo han

hecho.

El 90% de las PYMIS sostiene gue conoce los gustos del consumidor, los
habitos de sus clientes, la calidad vy los precios de la competencia.  Sin
embargo, solo el 57 afirma gue realiza investigaciones de mercado, por lo
que no habriz un sustento técnico en ese conocimiento del mercaco.

Adicionalmente, el B5% sostiene gue ofrece garantia de calidad, afirmacion
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que contrasta con los matodos de control de calidad utilizados (inspeccién

visual por observacion en el 57.4% de las empresas)

3.3. Situacion Tecnologica del Ecuador

La Apertura de Mercado de las Telecomunicaciones ha convertido al Ecuador
en el punto de atencion en el &mbito internacional. Respaldado en una
politica de Estado, el pais, al igual que muchos paises de economias
emergentes y también aguellas del primer mundo, inicio el camino hacia la
libre competencia, con la definicion de un adecuado marco juridico gue
denote un mercado atracltivo para las inversiones dirigidas hacia un mayor

crecimiento del sector de |las telecomunicaciones,

La conectividad se presenta como una oportunidad para enfrentar el abismo
social y econdmico existente entre los paises; en olras palabras, es el mejor
camino para romper la brecha o analfabetismo digital. Asi lo rafificaron los

Jetes de Estado en la |l Cumbre de las Amérnicas 2001 en Québec-Canada.

A pesar de que Ecuador fue el segundo pais en Sudamérica, luego de Chile,

en conectarse a Internet la evolucion no ha sido la misma.

De acuerdo a estadisticas de International Data Corp. (IDC), en su reporte
anual correspondiente al afio 2001, en Latinoameérica -indica- a partir del ano

2000 el nimero de usuarios de la Red por cada cien habitantes llegd a 5,6.
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Esta cifra contrasta con la realidad del pais ya que actuaimente se constata
una penetracion de apenas el 2,49 de usuarios segun la Superintendencia de

Telecomunicaciones,

Para los proveedores de acceso aesta baja densidad se debe a las
limitaciones de comunicaciones en el pais, y a la falta de reglamentacion del
sector. Aungue muchos confian en que, a partir de la apertura del sector, las

cosas cambiaran pero no en un plazo menor a un ano.

En la actualidad existen cerca de 83 561 usuarios dial up registrados segun
los proveedores de acceso y un total de 250 683 usuaros segun la
Superintendencia de Telecomunicaciones, gue ha considerado que por cada

cuenta de acceso axiste un minimo de 3 usuaros,

En relacién a la pegquefia y mediana industria, al evaluar el grado de
automatizacion de la maquinaria utilizada, se encontrd un mejoramiento con
relacién a la situacion encontrada en afos anteriores. Actuaimente, el
29.1% del equipamiento es considerado por los empresarios como de
acclonamiento manual; el 43.6%, semiautomatico; el 23.6% automatico y el

3.7% computarizado.

En lo que respecta a tecnologias de informacion y comunicacion se adviene
una débil incorporacion de sistemas computarizados de manejo de la

informacion, pues el 36% de las empresas manifiesta que no dispone de
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ordenadores y el 35%, que dispone de uno sdlo. Las emprasas que
estarian utilizando entre 2 y 3 representan el 20% y el 9% tlendria mas de

tres.

El 86% de empresas gue tienen computador afirman que poseen Internet,
Las que no lo utilizan atribuyen a costos elevados y , en dltima instancia, a
politicas internas. Para el 87% de estas empresas su integracion a las
redes mundiales de informacion y comunicacidn no tienen mas de tres afos,

esto determina que sea una herramientas todavia no bien aprovechada.

Es evidente que las empresas que llevan mayor tiempo de utilizacion de esta
tecnologias informaticas presentan un perfil distinto de organizacidn vy
gestion, asi también, la intensidad de uso en lo administrativo , financiero, y
comercial a significado una sustancial mejora en estas areas. Hay sin
embargo, una especie de atrofia tecnologica en ofras dreas como

produccion, control de calidad, mantenimiento.

Todas las empresas llevan contabilidad general. La mayoria por cuenta
propia y un grupo imporante, utilizando servicios de terceros. El 77%
sostiene gue utiliza medios computarizados y, complementariamente, el 23%,
que todavia emplea sistemas manuales. Sin embargo, el 76% de PYMIS
estaria trabajando con datos atrasados ya que obtiene balances con
periodicidad mayor a la trimestral, es decir, en la practica no se cuenta con

informacicn oportuna para tomar decisiones.
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En este momento no es la mejor opcion para la PYMI la incorporacion de
equipo con control numérico computarizado — debido al bajo impaclo que se
ha evidenciado en las empresas que han puesto en marcha innovaciones
tecnoldgicas-  por lo gue prevalecerd en el futuro el equipamiento con
maguinaria de tipo convencional, pues la modemizacion industrial no
necesaramente implica la incorporacion de tecnologia de punta, ya que éste
es un proceso ligado, ineludiblemente, al perfil tecnologico y economico de
las organizaciones, de las cadenas productivas, de los mercados y de la

nacian.

El empresario de la PYMI no identifica que existan politicas tecnologicas que
le beneficien.  Alrededor del 63.7% de empresas se sienlen afectadas
debido a una insuficiente informacion tecnolégica.  De ofro lado, alrededor

de B0% percibe como fuene limitante la falta de infraestructura tecnoldgica.

Internet

El acercamiento del Ecuador a Internet comenzd en 19889 gracias a la
iniciativa de personeros del Banco del Pacifico y de técnicos que preveian la
utilidad que este podria reportar al pais, Luego de lograr, mediante enlace
satelital con la universidad de Miami, la conexién de tres universidades
ecuatorianas, a la red més grande de ese entonces, la Bitnet
estadounidense, que era una red de bibliotecas electronicas, a fines de 1930

se consiguid finaimente la conexion a Internet. El Ecuador fue, de ese
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modo, el segundo pais latinoamericano —después de Chile— en acceder a la
Red. Paraddjicamente una década mas tarde, el Ecuador presenia una
densidad de usuarios de Intermnet 5 veces menos que el promedio de todos
los paises de Aménca, asi como la tasa de penetracion mas baja de la
Comunidad Andina de Naciones. Es decir, de estar en la vanguardia de
Internet, el pais paso a ocupar uno de los Ultimos lugares en la region. Y a
la distancia que separa al Ecuador de los demas paises, hay que sumar |a
que divide a sus propios habitantes en dos grupos: la minoria conectada a

Internet ¥ la mayoria marginada de este medio.

El estado actual de la tecnologia en que se sustenta Internet en el mundo, lo
hace fuertemente dependiente de los elementos fisicos de comunicacion a
distancia. La red y los equipos telefdnicos, tanto lo que sustentan a la
telefonia fijg como a la mavil celular, el acceso a los salélites de
comunicacidn, la red eléctrica nacional, son elementos sin los cuales

simplemente no habria servicio de Internet.
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La actual tecnologia de telecomunicacionas permite el uso de conexiones
fisicas o inalambricas, y para desarrollar ambas se requiere de una
considerable inversion. La necesidad de extender el acceso a la
glectricidad y a la telefonia como base para operar Intemet, como la de
superar el problema de los costos de acceso, vistas las restricciones
presupuestarias que enfrenta el Estado ecuatoriano, vuelven indispensable la

participacion del sector privado,

El gasto obligatorio para quienes desean utilizar Internet se refiere, por una
parte, a la adquisicién del equipo y a las tarifas de conexion y de uso de
teléfono, principalmente. El costo promedic de una de computadores

“clones” es de $700.

Por otra parte, para el acceso a Internet se requiere contratar un plan con
una empresa p empresa proveedora del servicio que generalmente incluye
un numero basico de minutos y horas de uso del sistema por un determinado
cobro mensual, aungue esta disponible una gran variedad de planes. El
costo promedio mensual de un plan de uso ilimitado de Internet en el
Ecuador era de $ 33.33 en el afo 200, uno de los mas altos de la region, ¥
para mediados del 2001 habia caido a alrededor de $27, siendo aun alio

para el contexto.
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3.4. Definicion del mercado Ecuatoriano

Ecuador es un pais caracterizado por una gran diversidad geografica,
econdmica v étnica, En las tierras altas andinas, cuyas ciudades mas
importantes son la capital, Quito, y los centros comerciales de Cuenca y
Ambato, la actividad econémica esta dominada por la agricultura en pequena
escala y los servicios. La zona costera y suU puerlo mas importante,
Guayaquil, han prosperado gracias al comercio y a las exportaciones de
productos agricolas y pesquercs. Por Ultimo, en la escasamente poblada
region amazénica se encuentra la mayor fuente de ingresos de exportacion
del pais, el petrdleo. Los habitantes del Ecuador se reparen principalmente

antre la region costera y la region andina.
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Caracteristicas Basicas

La pequena y mediana industria ecuatoriana estd asentada en un 90% en las
provincias de: Azuay, Guayas, Manabi, Pichincha y Tungurahua, en la
conformacion del capital de estas industrias se mantiene todavia una
estructura cerrada o de tipo familiar, ademas el 97% de las industrias ha

obtenido el RUC lo gue evidencia el grado de formalidad de sus actividades.

Los sectores de: alimentos, textil y confecciones, maquinaria y equipo ¥

productos quimicos general el 74% del trabajo en este mercado.

Para el 44% de las empresas el mercado es basicamente local, mientras que
para el 26% seria de alcance regional, El 8% habria extendido su radio de
accion a las provincias limitrofes y solamente el 6% estaria sosteniendo un

flujo exportable.

Entre las razones de mayor incidencia por las que la PYMI no exporta o tiene
dificultades para hacerlo estdn: la capacidad insuficiente para atender
grandes volumenes; desconocimientos de los requisitos nacionales &
internacionales; precios no competitivos; limitaciones en la calidad; trabas

arancelarias y no arancelarias que imponen otros paises.

El 66% de la produccion se realiza a pedido, aun en aquellos sectores cuyas
caracteristicas de fabricacién favorecen la produccion continua como

alimentos, confeccion textil, quimicos. Probablemente la explicacion mas
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cercana a esta aparente contradiccion se encuentre en las limitaciones del

mercaco intarmo.

Recursos Humanos

El 14.8% del personal que labora en la PYMI tiene nivel profesional,
magnitud que ratificaria un importante proceso de innovacion cualitativa y
cuantitativa en la conduccion ejecutiva y técnica de la PYMI, adicionalmente

se encuentra ya un 1.3% de personas con formacidn de postgrado

Capacitacion

El 80.8% de las empresas no ha recibido ningun porceso de capacitacion o
de asistencia técnica, incluso existen algunos sectores gue rebasan el 60%

de respuestas en este sentido.

Solamente el 27.1% de las empresas capacitan su personal en forma
periodica, El 73% no tiene entre sus prioridades |la capacitacion pues, o no

capacita o lo hace esporadicamente.

Mo obstante la importancia de la capacitacion para mejorar la productividad,
no existe una politica de Estado que apoye al desarrollo industrial vy

especificamente al proceso de innovacion.



Tecnologia

De modo general, e proceso de modernizacidn tecnologica de la PYMI,
especialmente en los proceso de fabricacion, todavia es restringido, mas aun
si se considera que la incorporacion de maguinas computarizadas es muy

limitada.

Los sectores que tienen mas alo grado de utilizacion de maquinana

automatica es el de Imprenta, seguido de productos quimicos.

Capacidad Utilizada

En promedio, la PYMI ocupa el 62% de su potencial de produccion. Papel e
imprenta es el sector con niveles mas altos de utilizacidn, y minerales no

metalicos el que tiene porcentaje mas bajo de capacidad utilizada,

Los bajo niveles de utilizacion se deben a limitaciones del mercado, la
competencia entre empresas locales y con la oferta importada.  En ciertos
sectores, como confeccidn y calzado, el tema del contrabando es una

preocupacion fuerte,



Control de Costos

Se verificd que el 39% de empresas no tendria contabilidad de costos. De
las empresas que llevan contabilidad de costos, el 87% lo hace por cuenta
propia, pero el tema se estaria considerando como un asunto exclusivo de
fabricacion, sin advertir la pertinencia de hacerlo en las fases de diseno,

comaercializacion, servicios de postventa, etc.

Gastion de Inventanos

Las formas de procesamiento y utilizacion de la informacion estan rezagadas
respecto de las necesidades del proceso productivo ya que en el arlerdedor
del 28% de las empresas se estd apelando a la experiencia, es decir a la

costumre, lo cual explica la vulnerabilidad del "sistema”.

Organizacion Empresarial

El 54% de las empresas habrian definido su mision y el 72% sus metas.
Ademas, en el 73% los trabajadores las conocerian y, por lo tanto, las
compartirian y trabajarian para ellas en el ejercicio de sus actividades
cotidianas. En el 87% de los casos los gerentes manifiestan disponer de
informacion oportuna para la toma de decisiones. Sin embargo, si se
confrontan estos datos con resultados de otras investigaciones relacionadas
con la organizacion, administracion, mercado, produccion y otros aspectos de

la empresas, se advierten evidente contradicciones.
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La situacidn competitiva de la PYMI se la puede juzgar, basandose en ciertos

puntos importantes:

Atractivo del mercado

Mo se observa una concentracidn pronunciada de las empresas en ninguno
de los niveles, lo gque quiere decir que, dependiendo del sector, productos,
caracteristicas de cada empresa, etc., el mercado tienen diverso grado de

atractividad.

Para una proporcion elevada de empresas —el 28.5% - el mercado no es
atractivo debido, bdasicamente a: amenazas de nuevos competidores
extranjeros; presion de productos sustitutos, nacionales o extranjeros;
dependencia de pocos proveedores de materias primas, frente a los cuales la

PYMI tiene un bajo poder de nagociacion.

Para el 25.3% gue considera el mercado muy atractivo, sus mayores
debilidades radicarian en: amenazas de nuevos competidores locales y
dependencia de pocos compradores, debido a la limitada capacidad de
compra de los estratos de la poblacion que demandan en mayor medida
bienes de origen nacional, ausencia de un apolitica de compras estatales y,

posiblemente, débil capacidad exportadora.
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Ventajas Competitivas

El 45.2% de las empresas se ubico en el primer nivel de la escala, es decir,
catalogaron a sus productos con ventaja competitiva en todos los parametros
seleccionados. Por supuesto que, siendo ésta una autoevaluacion,
seguramente tenga una dosis de sobrevaloracion pues hay que recordar que
analizando ciertos temas sefialan falencias que contradicen los resultados en

este lama axpuasto.

Competitivi ectorial

El 33.3% de las empresas se consideran en el primer lugar de competitividad
v el 28.5% en el segundo lugar. E| 38.2% se considera poco competitivas, lo
que permite precisar la diferente capacidad de asimilacion y respuesta a los
efectos del entorno; la urgencia de plantear estrategias y planes de accion

especificos, segun las caracteristicas secloriales,

En el ambito econdmico, el crecimiento del Ecuador han dependido
histéricamente de los mercados externos debido a la limitada economia del
pais. Asi pues, los periodos de gran crecimiento economico se han debido a
épocas de auge en las exportaciones. Esta estructura del desarrollo, junto
con la escasa diversificacion de las exportaciones y del desarrollo interno, ha
producido una econdmica vulnerable a los trastornos en las relaciones de

intercambio comercial. Esos trastornos, junto con la rigidez de la economia
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nacional, el atraso en la reforma estructural de los sectores publicos vy
financieros y unas respuestas politicas poco adecuadas, han afectado

negativamente el desarrollo economico y social.

En torno al desequilibrio que tiene la balanza comercial, el presidente de la
Corporacién de Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI),
Ricardo Estrada sefiald que las exportaciones enfrentan un sinnumero de
dificultades que torna a esta actividad menos competfitiva. Enlre éstas,
menciond la suspensidn del Sistema de Preferencias Arancelarias Andinas
(ATPA) por parte de EEUU a los productos del area Andina por lo que el
Ecuador tendria que pagar 1,5 milones de dolares mensuales

aproximadamente.

En lo referente a las exporlaciones de bienes industrializados, ellas tuvieron
una wvariacion negativa de 18,52%, debido a la disminucion en las
exportaciones del calé elaborado, sombreros y derivados del petrdleo. Sin
embargo se ha denotado un gran crecimiento en las exportaciones de harina

de pescado.

En lo referente a las importaciones por producto, la mayor pare de ellos
registraron importantes crecimientos en el pasado mes de abril: combustibles
y lubricantes (213.17%), bienes de capital (45.53%), bienes de consumo

(28.62%) y materias primas (17.40%).
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Por otra parie las importaciones industriales son las gue obtuvieron una
mayor participacion con 132 millones que representan el 65% dentro del
rubro de bienes de capital, seguido de equipos de transporte con 35% Yy

agricolas con 1,5%.

Comercio Electronico

En general, se ha percibido al comercio electrénico como un asunto
gminentemente técnico, relacionado con Intemet, las computadoras y las

telecomunicaciones, antes que como una actividad comercial o de negocios.

El comercio electrénico no se reduce esencialmente a telecomunicaciones, o
tecnologia, pues sdlo se apoya en estas. Pensar que las redes de
telecomunicaciones o los sistemas tecnoldgicos son algo mas que un medio,
mecanismo o soporte de infraestructura, seria como pensar gue porque en el
comercio entre dos palses las mercaderias se transporian por carreteras, las
politicas comerciales, sus objetivos y prioridades, deben ser definidas y

gestionadas por guienes intervienen en obras de vialidad.

La parte sustancial del comercio electrénico es la relacionada precisamente
con € comercio, La tecnologia puede apoyar para llegar a mas mercacos,
reducir costos de produccion, tornarse mas compelitive y eficiente y, en

general, para comerciar con mayor calidad y en mayores volumenes.
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Las cifras respecto del comercio electrénico son dispares y vanables de
acuerdo a las fuentes consultadas, a los mercados estudiados, a la época en
gue se& realizan los estudios o analisis, elc., pero coinciden en mostrar una

tendencia siempre al alza a través del tiempo.

La percepcion del empresario ecuatoriano sobre la alta importancia del
comercio electrdnico, y su intencion de tener una estrategia de Intemet en la
empresa, son indicadores de la evolucion de la mentalidad empresarial y e la
aceptacion del modelo de negocios en linea como algo necesano e
importante para el presente y el futuro. Se anticiparon a llegar a estas
conclusiones los paises vecinos, los cuales tienen ya una considerable

participacion en el contexto latinoamarncano.

L]
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Grifice2d, Comercin Electrdnico en América Latina
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3.5. Proyecciones de crecimiento economico

3.5.1. Del pais

Ecuador. Después de haber superado la crisis y de que el modelo de
dolarizacion se ha mostrade de alguna manera exitoso (aunque
apoyado en las remesas de los ecuatorianos que habitan en el

axtarior) los

principales factores que podrian afectar el crecimiento economico en
Ecuador durante este afo son los posibles problemas politicos que
enfrente el presidente Gutiérrez con la coalicion gue lo llevo al poder
por los compromisos en el marco del acuerdo stand by con el Fondo
Monetario Internacional, y la agudizacion del déficit comercial
resultado de la revaluacion real gue se ha producido por la alla
inflacion que experimenta el pais a pesar de [a dolarizacion. Ademas,
las reformas gue incluyd el acuerdo con el Fondo (aduanas,
impuestos, etc.) podrian afectar los intereses de grupos politicos
poderosos, razon por la cual se espera que los parlidos tradicionales
compliquen el desarrollo de las mismas en los érganos legislativos.
Sin embargo las expectativas sobre crecimiento economico para este
afo son bastante buenas: JP Morgan estima que el incremento del
PIB rondara el 3%, mientras que The Economist Intelligence LUnit

sostiene que serd de 2.4%. (Corfinsura, marzo 2003}
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3.5.2. De la region

La Comision Econdmica para Ameérnica Latina y el Caribe (Cepal) ha
observado, en los dos anos anteriores, una disminucion del flujo de
capitales en la Region: en 2002 cayd un 33%, mientras que en 2001 el
total de inversiones fue de US$B4,000 millones, el afio pasado solo
llegd a US$56,700 millones.  La actual coyuntura bélica induce a la
Cepal a preveer un menor crecimiento promedio regional del Producto
Interno Bruto v a reducirlo entre un punto y punto y medio en relacion
con el 3,5%, que habla calculado antes. La incertidumbre creada en
los mercados por la guerra anglo-estadounidense contra lrag induce a

estimar una mayor reduccién de las Inversiones en America Latina.

Latinoamérica tendrd un crecimiento econdomico promedio de entra 2%
y 2,5%, segun datos de la Cepal, es una recuperacion desde la
prevista caida de 0,6% este afio, Pero la nueva proyeccion es inferior
a una previa emitida en agosto del 2002 de entre 2,5 a 3,0%, en la

sade de la CEPAL.

Lo que mas pesarda en la recuperacion de la region en el 2003
comparado con el 2002, sera la aceleracion de la economia de
Meéxico, la segunda mas grande de Latinoameérica y la reactivacion de
Argentina, que de una tasa negativa en torno a 10%, pasara a crecer

en 2003.
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El cracimiento estimado de América Latina y el Canbe de 2003 sera
impuisado por Perd, Chile, Ecuador y México, que se ubicara en cada
uno de los paises entre 3% y 4%, asi como la recuperacion de

Argentina, cuya expansion rondara el 1%.

3.6. Definicion del mercado objetivo

El mercado potencial al cudl estd dirigido CreaTe, son las Feguenas y
Medianas Industrias (PYMI) ¥ las pequefias y medianas empresas (PYME)

que giran en torno a ellas.

La principales provincias en las cuales se desarrolla la actividad de las PYMI

son: Pichincha Guayas, Manabi, Azuay y Tungurahua.

Las principales industrias que se desarrcllan en el pais son: Productos
alimenticios y bebidas; Textiles y confecciones; Cuero y Calzado; Madera y
Muebles; Papel, Imprenta y Editoriales; Productos Quimicos y Plasticos;
Productos Minerales no Metdlicos, v ; Productos Metdlicos, Maguinaria y

Equipo.

Mo existe un dato actualizado del total de PYMI v PYMES en el ecuadar, tan

sdlo el dato estadistico de su distribucion en el pais.
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Inicialmente, el mercado target de Create, seria las PYMES de la provincia
del Guayas, que conforman el 2795 del total ecuatonano. Estas emprasas
tendrian el perfil definido en el punto 3.4 en lo que hace reterencia a la

pequena y mediana industria ecuatoriana.

Tomando en cuenta la situacidn econdmica que ha enfrentado al pais y los
cambios en los cuales se vio envuelto tanto a nivel tecnologico y economico,
como son la dolarizacidn, la aprobacién de la Ley de Comercio Electranico, la
importacion de partes y piezas de computadoras con arancel cero, entre
otros, v sin perder de vista el entorno social y cultural en el cual se enmarca
a la poblacion ecuatoriana; las caracteristicas y puntos Importantes del
mercado al cual CreaTe puede llegar se refieren a toda Persona Natural o

Juridica:

Cue lleve a cabo alguna actividad comercial que se enmargue dentro

de |la definicion de pequena y mediana empresa.

« Que se encuentre desarrollando la actividad comercial dentro del
mercado tradicional y que cuente con informacion definida de sus
productos

« Cue cuente con capacidad para entregar sus productos en diferentes
puntos tanto dentro como fuera del pais

» Que desee realizar una pequena inversion para ingresar al comercio

electrdnico
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3.7.

Clue cuente con un computador y conexidn a Internet

Que cuente con los conocimientos necesarios de computacion.

Clue realice ventas en base a catalogos de productos

Que cuente con presencia en Intemet vy que desee mejorarla vy
automatizarla, por ejemplo que solo cuente con paginas informativas
yio que trabajen con métodos obsoletos de comercio glectrénico como
son; mail, teléfono, fax, etc.

Que cuente con una cartera de clientes establecida y desee expandir
su mercado objetivo,

Que sean Emprendedores que no tengan su negocio estruclurado

fisicamente pero gue deseen incursionar en el comercio electronico

con una idea definida de lo gue desean comercializar.

Costo de Implantacion de una Tienda Virtual en Ecuador

Al crear una tienda virtual se ejecutan un conjunto de pasos que tienen
su costo monetario.  Entre los principales puntos que requieren mayor

inwersion econdmica se encusntran:
= Registro del dominio:

Para registrar un dominio no es necesario tener un sitio web.
Puede registrarse previamente a lener &l sitio web a fin de asegurar

el dominio escogido. Para esto el registrador nacional o
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internacional le dard la opcidn de obtenar un alojamiento temporal
en sus mismo sitio el mismo que puede ser cambiado faciimente

cuando Usted contrate un sitio definitive donde alojar su negocio.

Registros de dominio se realizan en el exterior para los .com, .org,
ety similares  en  sitios como  httplYwww.register.com
hitp://www.internic.com por un valor de USD 35 o menos por 1 afio.
Se requiere tarjeta de credito intermacional. Todo el proceso se

realiza en linea y toma maxime 10 minutos.

Los registros de dominio .com.ec, .net.ec, .org.ec y similares se los
realiza en Ecuador en hitp/www.nic.ec con un valor de Usd 35
anuales, requiere documentos y una serie de requisitos gue se
encuentran en &l sitio. El proceso de registro puede tomar hasta 2-

4 =amanas.

« Registros de marcas, patentes, nombres comerciales.

Se los realiza con el patronicio de un abogado. Se recomienda
estudios especializados en estos temas. Cuesta aproximadamente

entre 300-800 USD por tramite y toma entre 4-6 semanas.
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= Diseno del sitio wab.

Esta tarea es de complejidad diversa de acuerdo a lo que usted
requiera, el alcance y naturaleza de su negocio, los recursos de

gue disponga y el presupuesto con que cuente.

Puede optar por disefar usted mismo su sitio, por contratar un
profesional para que disefie y mantenga el sitio dentro de su

empresa, o por contratar externamente el diseno y mantenimiento

de su sitio.

Opciones de Diseno Pros Contras

Diseno propio Costo minimo Mo profesional
Puede salir mas caro al
final
Dificil de actualizar si no
dispone de tiempo
sigmprea

Dizefo interno con un | Costo mediano Requiere equipo, software

profesional propio. ¥y conocimientos tecnicos
especializados.
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Permite  manejo  mas
inmediato y personal del

sitio

Dependiendo  del sitio
puede que no sea oplimo
dedicar equipo y personal

en exclusiva para el sitio

Puede requenr apoyo

externo  para  cierlas

opciones del sitio.

Adecuado para pequefas
empresas con intencion de
mantener una presencia
seria  en

constante v

Internet.

Disefo tercerizado

Profesional y con soporte

técnico.

Puede ser un poco mas

costoso.

Dependiendo  de

requerimientos, se e

Existe dependencia

externa para el control del

puede asignar un oficial de | sitio.

modo parmanante

Una wvez definidos los|Requiere mayor
objetivos del sitio y los|dedicacion inicial para
requerimientos marcha | coordinar y determinar
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mas agilmente la | politicas.

actualizacion.

Le deja espacio para
dedicarse a lo que es

realmente su Negocio.

Asegura el mantenimiento
y actualizacion constante

del sitio.

La promocion del sitio es

profesional.

Permite mayores opciones
¥ operaciones mas

complejas.

Es la mejor opcién para
empresas con modelo de
negocios  definide que
necesitan dar pasos

SEeQUros.

Tabla 4. Pros y Contras en las diferentes Opelones de disefios de paginas web

Para el mercado ecuatoriano y empresas con una vision clara y

definida, las opciones segunda y tercera son [las mas

Ly



recomendadas. Los precios pueden variar de acuerdo a las

opciones como animaciones, graficos, etc., a la cantidad de

paginas del sitio, al tipo de mantenimiento que se contrate, a las

exigencias del disefo (si es una pagina informativa, interactiva, de

comercio electranico gue acepte pagos, etc.)

» Escoger el alojamiento (Hosting) para el sitio web.

Este es uno de los pasos mas cruciales y existen diferentes

opciones que de acuerdo al requerimiento de la empresa puede

ser Uunas mas adecuadas que otras.

Tipo Hosting

Pros

Contras

Interno. Con  equipos

Adecuado para empresas

Costoso; Exige recursos

propics del duefio del|con suficiente capacidad |técnicos, equipos ¥
sitio. economica v técnica, |profesionales de
requerimientos de | elevadas exigencias.
seguridad elevados o
exigencias de alijamiento
exclusivo.
Gratis. Sin Costo. Capacidad limitada.

Puede requerir colocar
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banners o publicidad de

terceros en el sitio.

Bueno para iniciar con

POCOS FecUrsos.

No existe
responsabilidad del
proveador en casos de
dafios o caida del

sistema.

Puede ser suspendido

en cualguier momento.

Opcion a considerar al
menos inicialmenta hasta
decidir si el proveedor es
el adecuado para o que se

neceaesita

Aplican diversas
restricciones de sopore

técnico y servicio.

Puede actualizarse a un
seryicio pagado una wvez
comprobada la calidad del

senicio.

Con cosio

Costo mediano

Libre de publicidad
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Varios servicios
disponibles determinan el

costo final del servicio

Tercerzado

Profesionales asumen la
responsabilidad total del
alojamiento, sus requisitos
¥ cumplimiento de

condiciones operativas.

Implica un costo de
alojamiento mas costo
del servicio & quien

terceriza.

Permite dedicarse a su

nagocio.

Evitara  busquedas W
cambios constantes de
alojamiento por

inexperiencia suya.

Tahla 5. Pros v Contrus de las diferentes opciones de alojamiento de pigins web

Si decide usted mismo buscar el alojamiento para su sitio

considere |os siguientes factores:

- Confiabilidad del proveedor de alojamiento. Referenciese con

clientes y profesionales que conozcan del proveedor.
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- Pida un periodo de prueba sin costo de 3 meses o mas, Esto le
permitird comprobar la funcionalidad del sitio, la compatibilidad
con sus aplicaciones v la calidad del servicio que le ofrecen.

Asesdrese profesionalmente para determinar si las
caracteristicas del servidor de alojamiento son las adecuadas:
Esto depende del Sistema operativo gue se use en el host, de
las capacidades de los sistemas por ejemplo para permitifie
colocar formularios interactivos o encuestas, de las
condiciones y limitanies para las aplicaciones gue van a correr,
etc. Lo que quiere decir esto es gque podria ser que su sitio
requiera ciertas condiciones que por las caracteristicas
técnicas del proveedor no las pueda tener disponibles. En este
caso hay gue buscar un proveedor adecuado,

- Revise todos los cargos ocultos que pueden existir. Pida un
presupuesto completo para todas las opciones que necesita.
Es posible gue el alojamiento simple sea mas barato en un
proveedor que en otro pero que le cobren por cualquier adicion
o funcionalidad como formularios, la capacidad de alojamiento
sea menor y que pronto requiera ampliarse y los costos extras
sean mayores, etc. No olvide lo que sucede en las oferias

demasiado buenas: No son siempre las me|jores.
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- Es simple de administrar su sitio desde el alojamiento del
proveedor? Esto es importante si usted mismo administrara ya

sea personalmente o con profesionales de su planta el sifio.

Igualmente es importante determinar en base al mercado al cual

servira si el alojamiento lo realiza en el Pals o en el exterior.

Con el nodo local de acceso en Ecuador del que se dispone
ahora, se mejoran notablemente los liempos de respuesta para

usuarios en Ecuador,

Si su mercado es internacional, una buena opcion son las
companias internacionales de alojamiento que ofrecen costos
razonables, servicios comprobados y multiples, soporte técnico
continuo de primer orden (en general en inglés) y velocidad de

acceso y respuesia adecuados.

Para que las condiciones en Ecuador mejoren en cuanto a la
provision de servicios de alojamiento, s& requiere entre otras

condiciones, de parte de los proveedores:

- Mayor cultura de servicio al cliente y competitividad.
- Seriedad en las ofertas y cumplimiento de las mismas
- Leyes vy reglamentos claros con responsabilidades

perfectamente determinadas que permitan al usuario reclamar
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y exigir sus derechos, al proveedor garantizarse el
cumplimiento de obligacicnes y al organismo de control
promover la calidad de servicio y el crecimiento del sector.
Costos mas acordes a la realidad internacional,

- Ofertas de introduccidn agresivas gque permitan ocupar la
inmensa capacidad ociosa por falta de demanda constante y
en fimme.

Servicios de valor agregado y paquetes de servicio con costos
accesibles.

- Allanzas estratégicas con disenadores, consultores, seclores
empresariales, etc.

- Dar tiempo de prueba sin obligaciones y garantias sobre los
servicios prestados.

- Manejar planes alternatives que relacionen calidad, velocidad,
confiabilidad, disponibilidad y tiempos medios entre fallas con

escalas de costos variables.

« Dotarse de capacidad para atender los requerimientos de los

clenies

Entre las capacidades minimas estan:
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a, Disponer de medios electrdnicos de pago. Si Usted no puede
cobrar, su cliente no puede pagar. Si el cliente no puede pagar
la venta no esta asegurada y simplemente todo esfuerzo sera
en vano. De nada servird tener un excelente negocio, un sitio
muy bueno, etc., si no se concreta la venta entonces no sirve el
sitio: A menos que tenga ofras intenciones como
promocionarse, trabajar en servicio para sus clientes, facilitar la

administracion de su empresa a través de la Internet, etc.

En Ecuador este procesc de cobros en linea a ftravés
principalmente de tarjetas de crédito, para todos los efectos no
es aplicado. No existe posibilidad alguna actualmente de que un
emisor de tarjeta de crédito nacional le permita cobrar en

Ecuador por sus ventas.

Algunas alternativas de solucidn para este problema son:

1. Contrate un merchant account (esta es la cuenta que le
permitird cobrar con tarjefas de crédito) en el exterior. Esto
exigird el cumplimiento de varios requisitos legales en EEUU
y costard entre 2000-5000 USD de acuerdo al tipo de
servicio a gue acceda.

2. Cobre contra entrega. Ecuador es un Pals pegueno, puede

enviar los productos y hacer que firmen el voucher de la
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tafjeta o le entreguen ef efectivo o cheque al momento de
recibir el pedido.

3. Trabaje con un convenio cerrado. Esta opcion solamente
estara disponible para convenios previamente establecidos
con tarjetas tipo Supermaxi o Fybeca,

4. Busgue opciones locales de tarjelas de debito que pueden

resultar o igualmente interesantes y viables.

b. Capacidad adecuada de distnbucion de la mercaderia vendida.
Para esto lo mejor suele ser tercerizar con companias
especializadas de las cuales existe en & Pais una buena

gama.

3.8. Analisis FODA

Fortalezas

« Desarrollado bajo un lenguaje robusto, seguro y portable

« Producto de apariencia profesional y gue utiliza tecnologia
vigente y practica para el desarrollo del comercio electrdnico

« Administracion facil e intuitiva de los datos de la Tienda

= Administracion en linea de cantidad y precio de productos

= Manejo ilimitado de productos dentro de la Base de Datos

= Manejo de Carro y Solicitud de compra
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« Flexibilidad en la creacion de atributos descriptivos de los
articulos

« Deafinician flexible de Ofertas

Oportunidades

» El mercado ecuatoriano empieza a involucrarse en el comercio
electronico
» No existe mucha competencia a nivel local

« Posibilidad de crecimiento regional

Debilidades

« Manejo de una sola tienda al mismo tiempo
= Poca flexibilidad de disefio de las paginas de la tienda virtual
« Mo poseer un sistema de FTP

« Seruna marca y/o producto no reconocido en el medio

Amenazas

» |nestabilidad politica y economica del pais
+ Productos semejantes existentes en el mercaco
= Plagio del producto por falta de patentes

« (Copias piratas del software
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ANALISIS COSTO BENEFICIO - COMPRADOR DEL SOFTWARE

En &l siguienbs anakss 5a presontan los costos relacionadas oon colocar Uns Tierda Virual e Inteemat y se mussios un cusdrs
comparalive anbe CreaT e y vaios de sus eminentes compalidones
Tamcenzsdo: Se conirats un profesional que reaize 6 dseio del =50 wel aegin los requenmienios il ahonts,

' -\.W :“ ] .. S R AR e
 Principales Costos | create | AbShop| Redtienda | Tercerizado
e i i : LR :'L
Aegistro de dominio 312000 5120.00 120,00 5120.001
Disefio Web s30000]  §3sE00 £377.00 530000
IH-:-anr:g  gratuito| MO s NO &1/ ND
con costo se0000]  Ssoooo 530400 2600
Actess & Infeenal se400| 2400 $24.00 524,004
JCosts Telefdrica S43z00 5422 00| 5884 00 511-'32'15"
Wanajn 0 Trarsacciones Eleckonicss Efﬁrl::ﬁnzadn 0.7 % 07T % 0.7 % 0.7 %
|Bctacicn de Banner sioool  Si0.oo 56,00 510.00{
|Mercades y Publicidad e Inemet Cameo Ennguecdo sioo0]  s10.00] 50.00 g10.00]
{Bcietines inlomasvos sioo0]  &10.00] £10.00 s |
Esfos costos son anuales.
[costoToras anuaL | stso600] S1s8:00]  s2 1m0 51,506 00|

Aealizando la suma 1otal de costo de inversidn (Se Incluyen los costos fijos mas los variables),
sa obliena:

Costo Total = costos fijos + costos variables
X = 1506.00 + X { 0.7% + 5%)
X = 1597.03 Costo anual de inversion
133.08 Costo mensual de inversion

Esle a8 un costs adicienal an un aha) generado por lia slecaaidn ¢ puasta en {uncionaminets de la Tienda Virual en Infamed
ahora sa tabe ga podar cubrir de shpira manera 6550 pasto adicional, |8 pecapective mas rocomendada e este caso es reduc
loa coaftos de produccain

S debs da omar an cuanta en que forma CreaTe contibuye an ol procasc de venla, CreaTea panmiba recucit s cosas
relacionades oon la venin de los arliculos &l peemiin shomos en wanos aapachos coma:

Sutomatiza ol proceso e vaenia
Eimina =l [sator humars duranie las venlas

Ebmina &l e da un aapacia fisico para ls axhibigién do jos productos

Al disminuir los costos de produceién, el precia de venta de jog productos se pusden minimizar, & diferancia gue s chiliens al
lesiuar aste decremento s para cubdr ol coslo de irversidn da calooar |a Tiends Vitual

En airas palshras, mensualments sa debe de poder subnir un wior $133.08, [a forma de hacano as modiants & diferencis qua
o6 ohliene & decramantar ios casios de inverakin o producaidn, sate valor depends en gue lorma se pusds vanar asta santilad
ain afectar o promedio da ventas qua sn bone dentro del negocio, 88 decir, sin exgir que se lengan qua vender mas productas
di o qui so acoshumiba

ma
Lad
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Aprosimadamants; s pusden conskdemnr algunss de los squisnbas punios de diamirusiin

Valor en que se puede | pyimero de unidades de

disminuir el cosio de vantas
producoidn

{25 53234
05 286817
0.75 177.46
1 15304
1.25 106,47

Par ajemplo, omands an quenis o 5133058 menguales qus 58 diien e culbir por cosbees de irvarson da
in Tianda Vetual, ¥ asumineds qua ks costos de producsion de products. diamanuyen sn 50 50, enlonoes 58
bancdrian quo vender aprowmadaments 267 unidades de asts.

COSTOS OPERATIVOS

| Energia Ekcirica § 60.00
Usa Compulader % 480.00
Horas &n Inlednsl & 160,00
impresiones ! 40,00
|Suminisires de Clicina $ 2000
i TOTAL g 760.00

Tomands en cuenis qua un pFogramalon gans actialeenine S250.00 mensual 8 chco haras danas ]
brabiajn,  Enbances como senecesianon doe programadanes al ooslo aniisl el pasarrelle dn CreaTs sard

S7200,00
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ANALISIS COSTO BENEFICIO - CREACION DEL SOFTWARE

Mano de Obra Directa:Este coste refleja el tempo tomada en la slaboracién de la heramienta, Aproximadaments
1 afio

Costos Operatives: Este costo refleja el gasio por mantenimianto de eguipos y materiales de desarrciio
Cabe anolar que se desea tener una utilidad neta del 55%

CREATE
hlano de obra directa §7,200.00
Costos Operativos £7TE0.00
Licencias de software

Herramientas de Desarrollo (Java) 0.00
IDE de Desarrollo (Kawa) $0.00
Base de Datos (dbda) £100.00
Registro de Marca y Patente {nacional) £500.00

Creaclon de Pagueta de Instalacion
Oy eliguetas £2.50
[Manuales £4.00
Empague de Presentackbn _$3.00
SUB TOTAL $8,569.50
== VA %1,028.34
COSTOS TOTAL £0,607.84]

El costo total incluye e fiempe de desarrollo de la solucion de com grcia alacirénico
A continuacion se muestra una tabla de precios de herramientas similares a CreaTa

Mambre Coslo
AbShop £355.00|pago unico
RedTiendas $377.00]pago Unico de Inscripcion ¥ pagae mensual de hosting
[Natsiors $505 00|pago de inscripsion, pago mensual de hosting
Sales Vandor £2449.00|pago dnico
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CAPITULO IV

ANALISIS Y DISENO DEL PROYECTO

Utilizande la metodologia OMT expuesta en el capitulo 2, se llevd a cabo el

andlisis y diseno del proyecto.
4.1. Analisis del Proyecto

El analisis del sistema es un punto primordial en el desarrollo del software, ya
que provee informacién basica y necesaria que permitira definir el alcance
del sistema especificando las caracteristicas deseadas. La informacion
recabada es organizada en: Recoleccidn de requerimientos, especificacion
de casos de uso y escenarios y creacion de un modelo de los objetos gue

intersienen en &l sistema.

El alcance del sisterna se refiere a definir las funciones que lieva a cabo el
sistema y las funciones que NO realiza. Al especificar el alcance del
sistema, se logra definir los puntos primordiales, en los cuales se va a centrar

el andlisis del mismo.

Los requerimientos del sistema capturan las necesidades de los posibles

usuarios del sistema, y a partir de éstas se logra definir las caracteristicas del
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software que permitan un mejor entendimiento de la funcionalidad del

sizstema.

Luego Vamos a identificar las situaciones mas comunes @ importantes que
se pueden realizar con el sistema, detallando los actores gue participan en
las mismas ademas de mostrar los datos que se deben ingresar al sistema y
los resultados que devolvera. Toda la informacion recopilada en esta
identificacidon, va a ser organizada a traves de Casos de Uso y sus

respectivos escenarios.

Existen algunos términos gue se deben aclarar para entender mejor el

analisis que se va a realizar. Se haran posteriores referencias a:

Cliente. es la persona gue compra CreaTe y lo uliliza para generar su tienda

virtual. El dueno de la tienda wvirtual.

Usuario; La persona que se encuentra conectada a Internet y que ingresa a

la tienda virtual del Cliente.

Solicitud de Compra: Es la peficién que un Usuario de la tienda envia al

liente, para comprar un producto que ha encontrado en la tienda virtual.

4.1.1. Requerimientos

Observando la definicion del mercado existente y tomando en cuenta

sistemas ya disefiados, se han obtenido las caracteristicas mas destacadas
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de éstos, para adaptarias al mercado local y de esta manera obtener los

requarimientos basicos para el desarrollo de un software de comercio

electrénico. Estos requerimientos son los siguientes.

Interfaz

Que la herramienta sea flexible y de uso intuitivo: Debido a que la
mayor parte del grupo objetive tiene conocimientos basicos de
computacion, la herramienta debe de presentar una interfase sencilla
de comprender v facil de manejar

El resultado sea de apariencia profesional: Las paginas deben tener
un formato elegante y cldsico que pueda adaptarse a las diferentes
tematicas que puedan tratarse en una Tienda Virtual.

Estandares definidos para las paginas creadas: Las Paginas Web de
la tienda virtual seran disefadas sigulendo los estandares y formatos

de disefio y navegabilidad aceptados.

Confiabilidad

El resultado debe ser efectivo y confiable: Los datos que se manejan
en la base de datos y en el momento de la administracion sean los
gue se muestra en la Tienda Virtual. La informacidn que se maneja an
linea no debe de confundirse entre los diferentes usuarios y las

transacciones se lleven a cabo en forma segura.
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Funcionalidad

La tienda virtual debe ser facil de administrar: Los cambios gue se
necesiten realizar sobre la Tienda ya generada, la cual ya se
encuentra en linea, no deba de ser complicado.

Que permita el uso de Carro de Compras: En base a los estandares
que se siguen en el Comercio Electronico, el carmto de compra es una
herramienta indispensable en toda Tienda Virual, debldo a las
facilidades que brinda en la administracion de los productos que desea
comprar el usuario.

Que scporte el manejo de ofertas o descuentos: Debe permitir la
creacidn y aplicacion de ofertas o descuentos tomando en cuenta en
base a que se aplica un descuento y el meétodo de descuento a
aplicar.

Que soporte todos los pagos que se puedan realizar por Internet:
Comao son el cobro por tarjeta de crédito y giros bancarios; ademas de
los que se pueden implementar a nivel local como el pago por contra

Brvio.

Economicos

Cue no sea muy costoso: Debido a la situacion econdmica en gue se

encuentra el pais y la cultura comercial del mercado al cual nos
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enfocamos, en donde se espera invertir poco y obtener ganancias de

forma rapida.

Portabilidad

« Soporie distintos Sistemas Operativos: Como el caso de Windows 95/

98/ NT/ ME / 2000/ XP.

* Soporte en Navegadores conocidos: Las paginas Web de |a tienda

virtual, se visualizardn en los principales navegadores Internst

Explorer y Netscape , én sus ultimas versiones.

4.1.2. |dentificacién de casos de uso

Genéricos
N' | Nombre Actor Descripcion
| Clente  ingresa  datos | Clhents El clignte Ingera los datos personales Necesands, :
parsonalas fales como: nombre del cliente, apelide del clients, !
nombre de la empress o la tienda, direccion de la
empresa o tenda, direccion de comeo elecirdnico,
usuarno v clave,
3 | Chente crea familia de | Chiente | EI chente crea las famillas de productos dentro de las
articulos cuales 52 clasificaran los articulos de la tamda,
3 Cliente importa dalos de | Chenls El cliente importa datos de wna base de dalos

articulos para la tienda

existente, para lenar la base de datos de arliculos de
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la tlenda.

4 Cliznte Inserta datos de | Clienta El cliente Bena k2 base de datos de articulos de
ariiculos para la fienda. manera manual.
5 Clignte  ingresa  las | Clisnte Cliente ingresa las zones o paises donde puede
ronas de envio de Sus enviar sus producios,
productos,
& Cliente guarda toda la | Clients, | Cliente escoge la opoién de guardar todos los datos
informacidn  recopilada | base de | ingresados,
&n una base de datog, | daios
17 | Cllente Insera nueva | Clienta, | El clients desea inserar nuevos articulos, familias,
informacién en la tienda | Base de | zonas de envio, 8ic, & la base de datos de la tienda.
Datos
i} Clients modifica datos | Chente, | El cliente tiene una base de datos con informacicn de
de la lienda Base de | la tienda, pero quiere hacer cambios a algunes de los
Datas datos de dicha informacidn.
9 Chiente alimina | Chente, | El clienie tene una base de delos con informacion de
informacién de la tienda | Base de | la tenda, ¥ desea eliminar alguna de esa
Dalas informacién
10 Chente guarda los datos | Cliente, | El cliente luego de realizar cualguier cambic o
de la fisnda base de | consulta de los datos de |a tienda, guarda los mismos
datos en la base de datos.
11 Clhiente genera las | Clienis, | El cliente una wvez gue ha dado la informacion
paginas de la henda base de | necesaria, dessa ganarar las paginas de la lienda,
datos
2 Se recibe soliciiud de | Usuaro, | Un usearko de la tienda hizo una compra vy 58 envid
12 | compra Base de | una solicitud de compra con los datos del usuario, 1a
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Catos cual gg guarda en |8 base de  dalas para
postaricrmente ser procesada en el  repore de
golicitudes de compra.

13 | Cliente revisa reportes | Clienta, | El cliente enfra a la paginag de reportes de solicitudes
de sobiciludes de | Base de | de compra v revisa la lista de soliciledes de compra
COMpra datos escogida,

14 | Clignte revisa solicitudes | Cliente, | El cliente enira a la padgina de reportes de solicitudes
de compra Base de | de compra y revisa lag sclicitudes elegidas.

dalos

15 | Cliente acepla wuna | Chente, | El cliente esta revisando una solicliud de compra
saliciiud de compra Base de | pendienis v decide aceplar el pedido de compra

Datas

4.1.3. ldentificacién de los escenarios

Ndmero de Caso de Uso: 1

Nombre de Caso de Uso: Cliente ingresa datos personales

N* | Mombre del Escenario Asunciones Salidas
1.1 | Ingrese  incomplete de | « Bl clents  ingresa  su |+ Se  muesirta  un mensaje
datos personales rombre,  apellido, cludad, pidiendo el ingreso da  |a

pais, nombre de la emprasa,
direccian, teléono, nombore
oe usuano v clave
= El cliente no  ingresa
direccidn email m reconfirma

la clave.

Infermacikdin fattante
« El cursor se coloca an la caja
de 1axta donde falte lenar la

informacion.
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1.2

Ingreso completa de

dalos personales

clente  Ingresa  su

nombre, apellids, cudad,
pais, nombre de la empresa,
direccidn, telédono, direccidn
amail, nombre de usuarlo,

clave v reconfirmacion de

clave

Nimera de Caso de Uso: 2
Nombre de Caso de Uso: Cliente crea tamilia de arliculos

'N° | Nombre del Escenarioc | Asunciones Salidas
21 | Creacion exitosa de una | « El cliente ingera &l nombre | + S8 crea la famiia con el
familia de la familia que desea| nombre queinsertd el dianta
CTRAT, = 5o misestra la familia creada.
» El nombré de la famiia a
crear no esia repelido en el
mismo nval.
232 | Creacion no exilosa de | » El cliente Inserta el nombre | « No se crea la familia Cuyo
una familla de la familia que dessea crear | nombre el cliente ingrasd.
# E| nombre de fa famiia a | » Sa& notifica de la causa cel error
crear estd repetido en el al clients
mism fiveal
23 | Creacién exliosa de una | « El clients abge la familia | » Se crea la familia con &l

famifia dentro de ofra

dentro  de la cual quiere

nombre gue ingerid &l chanla
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familia

crear [a nueva familia
+ El chante insarta al nombre
de la familia gue desea crear
= El nombre de la familia a

crear no estd repetido-en el

=« Se muestra la familia craada v

&l nivel que ooupa

miamo nivel.

24 | Creacidn no exitosa de | « Bl diente elige la famiia | = Mo secrea la familia solicitada
una familia dentro de oira dentro e la cual guiere | « Se nolifica al cliente @ causa
Tamilia crear la nuava familia del errar

= El clignie inseria &l nombre
de la familia que dessea crear

» La familia glegida no puede
tenar sutdamilias,

Numero de Caso de Uso: 3

Nombre de Case de Uso: Clie

W#* | Mombre del Escenario Asunciones Galidas

3.1 | Importacidn exitosa de la | « El clients tiene una base de | + Se imporian los dalos a la base
base de datos datos axistenta de datos de |a tienda

# La base de datos existente
es reconocida  por el
softwara

2.2 | Importacidn no exitoza de | « El cliente liene una base de | » Mo se pueden impodar los
la base de datos datos axistents dalos de la base existents,
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= La base de datos existenta

o es reconcckda por al

mastranda  al  cllente  wn

mensaje  Informando  del

saflware inconvenients,
Nimerg de Caso de Uso: 4
Nombre de Caso de Uso: Clignie ingena datos & 1a base de datos
N® | Nombre del Escenario | Asunciones Salidas

4.1 Insarcion @olosa  de

detos 8 la baze

« El cliente tiene una lista da
dalos gz qulara mnSsertar an
la base de la tienda.

El cliene llena de forma

completa el formularic de
insercidn de ariculos para la

base

+« Sa inserta los datos a la base

ce datos de la ienda

4.2 | Insercidén no  exitosa de

datos a la base

El cliente no lieng wuna lsta
de datos que quiere inseriar

&n |a base de |a flenda

El clienta llema da manara
incompleta el formudario de
msarcian de articulos para la

basze,

= Mo 5 inseran los ariculos an
la base de dalos sin que s
hayan llenado los dalos
bdsicos. 5@ MUesira  un
mensaje al cliente informandale

dal arrar.
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Numero de Caso de Uso: &

Nombre de Caso de Uso: Cliente guarda la informacién recopilada en una base de datos

Ne | Nombre del Escenario Asunciones Salldas
B.1 | Insercidn exitosa de [ « El cliente ha finalizado el | = Se insera los datos a la base
defos a la bass procesn de recopilacion de de datos de la benda
datos. = S muesira al cliente gl modulo
« El cliente ha ingresado toda de administracién de los datos,
la informacion pedida. con los datos gue acaba de
= El cliznte quiers generar una grabar
base de dalos con su
informacian.
8.2 | Insarcidn no  exitosa de | « El cliente ha finalizado el | + Mo 28 insertan los articulos en
datos 8 la base process de recopilacidn de la bases de datos sin que se
dafos. hayan llenade oz datoz
» El cliente no ingresd toda la | basicos. Se muestra un
infarmacion reguerics mensaje al disnta informandale
del error.
Numero de Caso de Uso: §
Nombre de Caso de Uso: Clhiente modifica datos da la tienda
N' | Nombre del Escenario | Asunciones Salidas

B1 | Clisnta modifica
exitosaments [os  datos
da la tienda

= Exisie el dato que el clisnis
quilesa modificas
+ La modificacidn que desea

hacer es parmitida

« S modifica ol dato en la base
de datos
= La modificacidn es reflejada en

2| dato.
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* La miodificacidn 88
ingresada correctamente
B2 |Cliente no  modifica | = Existe el dato que ef cliente | + No s& modifica e dato en la
exitosamente |0 datos | quiere modificar base de datos
de la tienda » La modificacidn que desea | +

hacer ez permitida
» La modificacién  no s

ingresada correctamente
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MNdmero de Cazo de Uso: 7

Nombre de Caso de Uso: Clianls ganera las péginas de |a tienda
N? | Nombre del Escenaric | Asunciones Salidas
8.1 | Cliente genera | = El cliente quiere generar la | = La bBenda v sus paginas. son
exitesamente la lienda fienda ahora, generadas,  notificando Al
= El cliente ha ingresado ioda cliente en que lugar so guardan
la informacién soliciiada | los datos de la tienda.
para crear la tienda,
8.2 | Generacion no  exitosa | « £l cliente quiere generar |a | « La tienda no es gensrada, por

de la tienda

lienda ahora.
* El cliente no ha ingresado
toda 1a informacidn
solicitada para crear [a

fienda,

falta da infermacian.
= El cliente ez notificado del

ernror.

Numero de Caso de Uso: 12

Nombre de Caso de Uso: Se recibs una solicitud de compra

N? | Nombre del Escenaric | Asunciones Salidas
121 | Aecepcidn de soficitud de | « Un usuardo de la tienda | « La fienda guarda en la base de

COMmpra cormacta

gncuenira un arlculo que
deses comprar

s El usuara

lo agrega al
carriio de compras
» El usuaro prosigue con él

procesa de compra

daios la soboilud de compra

con informacian correcia

proporcionada por el usuana,
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« El usuaria Bana sus datos
personales completos

« Bl wsuarle  llema  fa

Informacian de la forma de

pago

12,2

Fecepcidn de soliciiud de

compra incorracta

# Un usuaric de la fienda
encuentra un arficulo gue
desea comprar

# El usuaric lo agrega al
carmilo de compras

« El usuario prosigues con el
proceso de compra

e El usuario llena sus datos

personales completos
« El usuario llena
incorreciamanis la

infoemacidn de ta forma de

PRGD.

+ La llenda guarda la solicitud de

compra  ©on informacidn
Ircarrecta proporclonada por &l

usuario en la base de datos

123

Recepcién de solicitud de

compra incarracla

» Un usuaro de la tenda
encuenira um articulo gue
dasea COmprar

« E| ysuano lo agrega al
carnio da compras

« El usuaro prosigue con el
procesa de compra

« El usuarip coloca mal su

= La tlenda guarda la solicitud de

compra.  con nformacidn
incomecta proporcionada por &l

usuario an la base de datos
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diraéccidn email

= E| LsLario llena
incorreciamante la
informacidn de la forma da

pago.

Numero de Caso de Uso: 13

Nombre de Caso de Uso: Clienls revisa repories de solicitudes de compra

soliciivdes  de  compra

procesadas

de  administracion de la
tienda,
= El plignta ingresd

[N' | Mombre del Escenario | Asunciones Salidas
13.1 | Clignte revisa reportes ce | « El clienle ingresd a la pagina | « Se genera una pégina, a
solicitudes de compra | de administracidn de la| manara de lista, con todas las
pendienies Tienda. soliciiudes de compra qua adn
¢ El clients ingresd | mo han sido procesadas.
corraclamants al usuario y |+ Se muestra la fecha, el nombra
la clavea. del cliente v &l tatal de la venia,
+ El cliente escogid la opoidn incluido el gasto de envia.
de  wer repores  de | » Cada enfracda de la lista es un
aolicitudes de compra enlace a la solicitud escogida.
# El ciente escogit la opeidn
de revisar las solcitudes de
compra pendlentes
13.2 | Cliente ravisa repories de | » El cliente ingresd ala pdgina | » Se genera una pdgina, a

manera de lsta, con todas las
solicitudes da compra qus han

gido procesadas,




correctaments &l usuario ¥
Ia clave,

» El cliente escogid la opckin
de  wer repories de

soliciiudes de  compra
procasadas

= E| cliente escogid la opcidn
de revisar las soliciiudes de

COMmpra procesadas

= Se muestra la fecha, el nombra
ded cliente v of total de la venta,
incluldo el gasta de envio.

« Cada entrada de ia lista &5 un

enlace & la solicihed escogida.

Numero de Caso de Uso: 14

Nombre de Caso de Uso: Clients revisa solicilud de compra

N¢ | Nombre del Escenario | Asunciones Salidas
141 | Revisidn de una soficitud | « El cliente sa encuentra en la | » S genera ung pagina con la
de compra procesada pagina de repores de | informacién  personal  dal
solicitudes da COMpra usuario de la tlenda, con la
procesadas, forma de pego ¥y con a
« El chente encuenira la informacion sobre la compra
solicitud de compra que que desea realizar, ademas del
desea consultar. costo de envio del producto.
= El cliente sslacciona la
sodicitud da COMPra
daseada.
142 | Revision de una solicidud | « El cllente 8¢ encuentra en la | = Se genera una pagina con la

de compra pandienta

péging. de reportes  de

informacién  porsonal  dal
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soliciiudes de  compra
pendianies,
« El clignta encuentra  |a

soliciid de compras gue

desan consular.

= El cliente =elecciona la
solicitud da compra
desaada.

usuarno de la tienda, con la
forma de page y con la
ifformackn  sobre la compra
que desea realizar, ademds dal
costo de envio del producta,

» S muestran fres  opociones:
aceplar la solicilud de compra,
dejar pendiente s solciud o

denegar la soficiiud de compra

Niimero de Caso de Uso: 15

MNombre de Caso de Use: Cllenie acepta una soliciiud de compra

carrectarmanta

Compra

= El chente verifica que s& ha
realizade el pago de |a
solicited de compra

« Exisle en inventaria los
productos solicitades

+ El cliente escoge la opcidn
de aceptar la soliciiud de

campra,

'N® | Mombre del Escenaric | Asunciones Salidas
151 | Cliente  acepta una | = El cliente se encuenfra | + Se muestra un mensaje al
gsoliciied  de.  compra revisando una solicitud de | clients netilicanda ia

aceptacion de la solicitud y
recordands enviare un mail al
usuario de ka tlenda,
= 52 realiza un enlace y por
medic del mismo == levania la
aplicacion de COrmen
determinada, para enviar una
respuesta al usuano que envid
la solicitud de compra,

+ Sa aclualiza ol estado de la
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|

solicitud de compra,

152

Clisnie acapia uria
solicitud da  compra

incoractameants

= E| chante s& encuenira

revisando una solicitud de
COmpra

# El clignie verlica que se ha
realizado €l pago de la
solicitud de compra

» Mo exisien en inventaro os
producies solicitados

» El cliente escoge la opcidn
de aceptar la solicitud de

COMPra.

= @ informa al cliente la falta da

inventario, por ko que la

solicitud no es procesada,

153

Clignta denegsa  una

soliciiud de compra

« El clianta se encuentra

revisando una soliciiud de

COMpra

= El cliente varifica gue s& ha

realizade e pago de la

solicitud de compra

« WO exigie en inventario kos

productos solicitados

# El cliente escoge la opcidn

de denegar la solicitud de

compra.

= S modifica & estado de la

solcitud de compra

154

Cliente  denlega  una

solicitud de compra

El clianta astd revisando una

soficitud de compra

« El cllente verifica que no s

= Se modifica al estado de la
sollciiud de compra

# So realiza un enlace y por
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ha realizado el paga de la
solicitud de compra, dentro
de un tiempo predencial de
espara

« Existe en imventario los
producios solicitados

= El clieme escoge la opcion
de denegar la solcilud de

COMpra.

medic del mismo s& levanta la
aplicacidn de GO a0
determinada, para enviar una
nofificacidn @l wsuario  que

anvid la solicitud da comgpra,

I 58




G5l

s|sieuy ap s019]q0 ap oo *1203ID

BN
OO R
ofied "pog - BILE A j0g
bugigs seenped I
0DYd 30 OdiL CITET ofied "Bus) | auay
auoday” pod OLIHHYD
CLEREy PO
YHANOD
anLianoes
W gm_._m___
AR RN B s
(TSR TR T RIWE BRI HEDD
AHJLOR QUETREM JOTE S h_u._m..._.
auaf oEpo BUGE
BB CSPEy PO
ugioduaga
gL
o SR O|ANT 30 OLSVYD
OINDLLEY
e
Hi)
Ui b
cenju) By De AL
pEpIED : e SRNLRSIA,
ol | RIS 1 U
oL Bluss] |
Bjjipae
01NANDE3T !B auE IO
SP YONIIL
YHIDVd

sis|jeuy ap sojalqQ ap olapol ‘v LY

(L=
PR
opueg por
P DLy PO
YudmO330
CLINO0Hd
CyIpET) el
uoigaped
=] 1a1 ]
ouoya)E]
(TaTatal:T ]
e
HOOYHINOD
J\ oSS
di wibifio)
EEaItua
FUNYLIEIA ALNIND |
f18y
jiey
Op| iy
B BTN
YHOSMId




4.2. Disefo de la Aplicacion

4.2.1. Justificacion de disefo

Con base en lo descrito en el capitulo 2 sobre “Principios de disefio de
aplicaciones web®, se observa que CreaTe es una aplicacion que cumple

principios de disefo ya establecidos.
Dizeno general del sistema
Modulo de Instalacian:

El modulo de instalacion fue disehado bajo la formula de “hagalo paso a
paso”, porgue al ser el primer acercamiento del usuario a CreaTe, pretende
ser una guia de la informacion que posteriormente podra administrar. Al
clasificar la informacion basica en 7 pasos, se reduce la carga cognitiva para

el usuario gue por primera vez utiliza CreaTe.

El usuario no se siente perdido entre las multiples caminos que podria
escoger en el caso de presentar toda la informacion. De este modo se guia
al cliente desde el inicio hasta el fin, para que luego de familiarizarse con el

sistema, tenga la libertad de escoger la forma de administrar su informacion
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Administracidn Off-Line

La administracion off-line, esta implementada con 4 opciones basicas, que a

su vez se subdividen en varias opciones, clasificadas ordenadamente dentro

de pestanas.

Luego de haber pasado por la instalacion, el usuario tiene la libertad de
administrar su informacion, en el orden que major le convenga. Otro punto
importante de anotar, es la ayuda que siempre esta disponible en el sistema,

haciendo mas claro la funcidn de cada opcién gue se brinda.

Administracidn On-Lin

La administracion on-line, esta basada en paginas web, donde las diferentes
opciones se accedan a traves de los enlaces de los hipervinculos. En esla
opcion se ofrecen pocas opciones de administracidn por lo gue su USO es

muy facil.

Disefio de paginas web

Dentro de la creacién de las paginas web se tomaron en consideracion los
aspectos mencionados en &l capitulo 2 referente a Disefo Waeb, en
cuestiones como colores, lipo de letra, accesibilidad, estructura, entre otras,

Se mencionan a continuacidn algunos puntos que fomaron especial atencion.
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Se decidid en primer lugar el uso de tablas en lugar de frame para marcar la
estructura basica de las paginas, se reservo un espacio superior para la
colocacion de banner (el uso de banner es una practica frecuente entre las
tiendas virtuales) que identifigue el nombre de la tienda y &l tipo de negocio.
A manera de frame se dividid el resto de la pagina en dos secciones, la
seccion izquierda que contenga el menu de todas las categorias ¥
subcategorias de la tienda asi como la informacidn basica de ella, esta
seccién se mantiene fija cuando el usuario navega entre las diferentes
péginas de la tienda para lograr que este forme un mapa mental del sitic. La
seccidn derecha de las paginas muestra la informacion de los articulos que

conforman cada categoria y subcategorias

Los colores de cada sitio los escoge el duefio de la tienda a su gusto, debe
de procurar gue los colores del banner se equilibren con los del resto de la
pagina. Asi como el color los otros componentes basicos de las paginas son

selecclonados por el dueno de la tienda.

Ademas en la parte superior de la seccidn derecha del contenido de las
paginas se coloco la ruta que se sigue cuando el usuario navega dentro de
una categoria y sus subcategorias, para permifir al usuario reconocer la
estructura existente entre las diferentes categorias que componen &l sitio,
En la parte inferior de esta seccidn se colocan enlaces a la pagina iniclal y a

las categorias principales que forman la tienda. De esta forma el usuario
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puede pasar de una categoria a otra sin recorrer mucho entre las paginas o ir

directamente a la pagina inicial haciendo un soko clic.

En todas las pdginas de la tienda se coloco un enlace directo para revisar el

carro de compras en todo momento, y una vez observado el contenido de
este se puede regresar directamente a la pagina desde donde se ingreso al

Carro de compras.
4.2.2. Arquitectura del sistema

Existen tres propuestas de argquitecturas de capas para Sisternas de

Informacian, donde las capas a veces reciben el nombre de niveles:

* Arquitectura de dos capas;
= Arquitectura de tres capas,

» Armuitectura de cuatro capas.

Dos capas

En la actualidad muchos sistemas de informacidn estdn basados en

arquitecturas de dos capas, denominadas:

» Nivel de aplicacion;

« Mivel de la base de datos.



Existen herramientas de amplio uso que presuponen esla estructura (p. 8|
Visual Basic + Access/SQL server). Estas arquitecturas fueron las primeras
en aprovecharse de la estruciura cliente-servidor (aplicacion en los clientes,
base de datos como servidor), Las desventajas de dos niveles son bien

conocidas:

1. El nivel de las aplicaciones se recargan, entremezclando aspectos
tipicos del manejo de la interfaz con las reglas del negocio;

2. Las reglas del negocio quedan dispersas entre el nivel de
aplicacion y los "stored procedures” de |la base de datos;

3. La aplicacion gueda sobrecargada de informacion de bajo nivel si
hay que extraer los datos de varias bases de dalos, posiblemente

con estructuras diferentes.

4. El nivel de aplicacion puede ser demasiado pesadoc para el

cliente,

Tres capas

Por estas razones, existe una fuerte y bien avanzada tendencia a adoptar

una arguitectura de tres capas:

« Aplicacidn
+ Dominio de la aplicacion;

« Repositorio.
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La mayoria de estos sistemas buscan conservar la tecnologia de Base de
Datos relacional para la capa del repositorioc e introducir la tecnclogia
Orientada a Objetos para el dominio de la aplicacion. Para la capa de
presentacion existe una pelea entre tecnologia HTML (Java-enabled) vs.

generadores GUI.

4 Qué contiene el dominio de la aplicacion? En terminoclogia mas clasica de

BD los tres niveles pueden equipararse, a grosso modo, con:

« Esguema extemo,
« Esguema conceplual;

« Esguema interno o de almacanamianto.

La ventaja es que ahora la aplicacion puede describirse unicamente en
relacion a la semantica de la aplicacion, sin tener gue preocuparse sobre

como estd implementado ese dominio (ubicacidn y estructura fisica de la

data).

Cuatro capas

Los desarrollos mas recientes empiezan a experimentar con una capa

adicional ;

=  Presentacidn;

+« Aplicacion;



» Dominio de la aplicacion;

* Hepositono

La idea basica es separar todo lo gque es programacidn GUI de la aplicacion
per se (y por ende tiende a usar frameworks para GUI como MFC). El nivel
de la presentacion no hace calculos, consultas o actualizaciones sobre el
dominio --de hecho ni siguiera tiene visibilidad sobre la capa del dominio, La
capa de la aplicacion es la encargada de accesar la capa del dominio,
simplificar la informacion del dominio convirtiéndolo a los tipos de datos que
entiende la interfaz: enteros, reales, cadenas de caracteres, fecha y clases

contenedoras (container, collection).

Una forma de organizar esta nueva capa de la aplicacion es consideraria una
fachada al dominio. Cada aplicacion presenta una fachada diferente (y

simple) del dominio a la interfaz

Varias arguitecturas de comercio electronico manejan de diferentes formas
cuatro elementos: catalogo de la tienda virtual, usuario, sistema de gestion

de solicitudes de compra, sistema de pagos.

Un servidor Web con paginas que contienen un catalogo de productos y un

carrito de compras es la forma mas simple de generar una lienda virtual
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Arquitectura de CreaTe

CreaTe es un sistema de 2 capas, pues basados en las caracteristicas

descritas, tiene un nivel de aplicacion y un nivel de base de datos.

En forma general, la arquitectura de CreaTe puede ser representada por

medio del grafico:

Recopilacidn Generacion del Administracidn
de Datos Paquete de la | delaTienda
¥  Tienda Virtual v Wirtual
Moduke de Midulo de Adminisiracidn
Instalscicn de Diates

Grifico 22, Administraciin offline de CreaTe

Una vez que ha sido creada la tienda, esta puede ser administrada de dos
formas: off-line y on-line.  Siendo la alternativa off-line la gue tiene mayores
opciones de administracidn, siendo la alternativa on-line, destinada sdlo para

actualizacion de cantidad y precio de productos del catalogo.

Un diagrama representativo de la relacion de la tienda virtual con otros

sistemas se muestra a conflinuacian.
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CreaTe

Servidor & la
Teenda Virtwal

—

ed de Mediasﬂ,;
de Pago

Venlcadora de
Tarjetns de Crédile

Gredfles X3, Relaclin de la Tienda Yirtual con olros Sistenias

Este es el sistema aplicado por las tiendas que fueron generadas por

CreaTe. En &l siguiente diagrama se muestra en mas detalle la aplicacion

de la tienda virtual y las Base de Datos de catalogo y de pedidos.
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Griafico 24, Detalle de la interaccitn entre In Tienda Vietual v las Bases de Dafos

Bajo Ia vista logica del sistema, se pueden observar los componentes que

participan en la tienda virtual y como se relacionan entre ellos.

Al generar la tienda virtual se crean las paginas estaticas que contienen la

informacion del catdlogo de productos v la base de datos inicial de la tienda,

la cudl contiene la informacion general de la tienda y su apariencia, ademas

de la informacion de los productos.

Luego de subir el paguete de la tienda a un servidor web para que empiece a

funcionar, y al realizar una venta, el sistema se encarga de verificar si se

encuentra disponible el articulo deseado por el usuario y luego de recoger el
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pedido en el carrito de compras generar una solicitud de compra para el

cliente (duefio de la tienda), para que se encargue de su procesamiento.

Al procesar y aceptar una solicitud de compra, automaticamente disminuye la
existencia de articulos. Al realizar este cambio en linea, también se genera
la necesidad de realizar la actualizacién de la cantidad de productos y el
precic del mismo también en linea, por lo que existe la posibilidad de

administracion tanto en linea como off-line.

El sistema administrativo modifica la base de datos de datos de productos y
de tienda. La base de datos de solicitudes de compra, solo es moditicada
en el momento de aceptar o rechazar una solicitud de compra enviada por

algun usuario. Y la base de datos del cliente no es modificada.

Conexidon con la verificadora de Pago

Cada vez que un usuario de la tienda virtual generada por CreaTe desee
realizar una compra mediante el sistema de pago de tareta de credito, &
sisterna debera conectarse con una verificadora de tarjetas de credito la cual
realizara el trabajo de comprobar el crédito del cliente y realizar la
transaccion bancaria necesaria para depositar el dinero en la cuenta del

duesio de la tienda.

Cada empresa venficadora tiene un protocolo diferente de conexion, razon

por la cual se especificard el protocolo de conexion que se usa en el
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sistema, basado en la conexion con la empresa WorldPay, y se detalla a

continuacian:

Cuando el usuario de la tienda ha decidido comprar los articulos que se
encuentran en el camito de compras, v el método de page es por tareta de
crédito, en el momento de realizar el pago, todos los datos de la venta son
enviados a traves de una forma himl por medio de un método “post” o "get” a

la cuenta del cliente en WorldPay.

La cuenta que va a contener y procesar los datos se encuentra en un

servidor seguro de WorlPay, en la siguiente direccion:

https://secure. worldpay.com/wec/purchasepayments/select

A conlinuacién se muestra un diagrama que especifica los pasos gua se siguen para

la realizacidn de una venta exitosa de pago con larjeta de crédito
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Grrafiens 25, Pasos que se sguen al pagar con larjets de Crédibe. Sistema de World Pay

Luego de procesar |la transaccion, se pueden tener 2 resultados: una venta
exitosa o una venta cancelada. En cualguiera de los dos casos tanto el
usuario como el duefio de la tienda tienen un mensaje gue indica el estado
da la transaccion. El duefio de la tienda puede recibir la informacion de la

transaccion de 3 formas diferentes:

« Mediante un mensaje en el sistema de administracion de su cuenta en

WorldPay:.
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» Mediante un correo electronico, cuya direccion se especifica en su
cuenta de WorldFay.
= Mediante un mensaje hitp a una direccion URL especificada en el

sistema de administracion de WordPay.

CreaTe presenta una opcion de configuracion donde se especifica la
direccion web a la cual se debe conectar el sistema para hacer el envio de la
informacion del carrito de compras, ademas de especificarse el user y

password de la cuenta con la empresa verificadora de tarjetas de credito,
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4.2 4. Diagramas de Interaccion de Objetos

El diagrama de interaccion de objetos brinda una mayor claridad de la
acluacion de cada objeto dentro de un escenario especifico, cual es la

colaboracion y responsabilidad de los objetos en determinadas

circunstanclias y que se puede esperar de él,

Para realizar los diagramas de interaccion de objetos, se han escogido los

gscenarios mas representativos del sistema:

= Cliente modifica exitosamente el precio de un producto de la tienda

Clienke Interlace Chivnte DeArticisls Famiilin Articula Buse de
[Chibs

| Ingre= £ i u r " - _ -

1 | Verific user y pud
.

L

g—Llomecn |

Brusga Familia yiAmiodkes

Wer Amipalkos

L J

L

Busca oma famika :
Husca los amioudsd de la familia

-

_ilr\-uul'nc Jons artiguiion: enoostiadkn

Modifica los daboe] gl articulo selkeoggnado

Camrda In
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= Recepcion de solicitud de compra correcta
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« (Cliente acepta una solicitud de compra correéctamente
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4.2.5. Diagrama de Contenido

El diagrama de contenido esta basado en la administracion online y en el
catalogo de la tienda, a continuacion se muestran diagramas de navegacion
y de contenido

DIAGRAMA DE CONTENIDOD

Administracidn Online de la Tienda

Mensap duﬁ-'rwn.dl
Ingreso da Lisuario
Ingraso de Comtragsta

Adminisimcon en Linga
Soticiiudes Pendiomies
Sollciuges Procesadas
Solictudes Recharsdas

Griafieo 27, Adeministracion Online de Ly Tienda

Lista da Sclicfudan
Pandianles

infarmacidn personal ded
comgrador
Informacién de ok ariclos
Infgirmacicn el 1ipo da pago
Zana oo ermle

Frocesar o Bechazar

Lista & Solichudes
Procasadas

Lista ol Sollchiudas
Recharadas

Infarmaciin perseral deal

Infarmacion pessonal ded

Eomprador somprador
Inkarmacidn da los aticulos Informacidn de los anlcules
Irfermacidn del ipo de paga Indormacidn gal fipe de paga

Zona de erwie Lona oa envie
corEanar Ervtar a pendienia
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DIAGRAMA DE NAVEGACION

Catalogo de Venla de |a Tienda

H e

i1

k4

Sodlcitud

da
= o

¥

Grifico 28, Disgrama de Navegacion del Catdlego de la Tienda
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Detalle de

v
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Grifico 29, Administracion Online de la Tienda

181



4.3. Analisis de la Base de Datos

El andlisis de la base de datos es una actividad muy importante en el diseno
de un sistema, debide a gue la forma en gue se organiza la informacion
puede agilizar las blsguedas, consultas y operaciones, mejorando el

rendimiento general de la aplicacion.

Al realizar el andlisis de una base de datos relacional se deberia: clasificar la
informacién en tablas, colocar claves principales, colocar claves foraneas,
nermalizar las tablas, realizar asociaciones entre tablas, etc. La base de
datos que se utiliza en el presente proyecto de tesis, es una base de datos
orientada objetos, por lo tanto, la brecha entre los objetos gue se manejan en
el desarrollo del sisterma y l0s objetos que se guardan en la base de datos es

casi nula.

CreaTe mantiene dos bases de datos: la base de datos local, que manegja la
informacion de la tlenda, y |la base de datos en linea, la cual manegja la
informacion de las solicitudes de compra. Con esta separacion ia
actualizacion de los datos de una tienda, tales como: cambio de plantilla de
colores, actualizacidn de articulos, actualizacion de familias, cambio de
banner, &tc, no afectard de ninguna manera log datos de las ventas

realizadas, los cuales permanecen guardados en una base diferente.
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El disefio de la Base de Datos orientada a objetos se muestra en el grafico
25. Como se puede apreciar este diseno guarda similitud con el modelo de
objetos de disefo del sistema. Esta semejanza se debe precisamente a
gue tanto el lenguaje de programacion como la base de datos, utilizadas en
el proyecto, son orentadas a objetos.  Por o tanto, los objetos del modelo
de objetos seran semejantes a los de la base de datos, con la diferencia que

en la base de datos los objetos sdlo tienen atributos y no tienen funciones.
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CAPITULO V

IMPLEMENTACION Y SELECCION DE LAS
HERRAMIENTAS A UTILIZAR PARA EL DESARROLLO

DEL SOFTWARE

5.1. Eleccion de la herramienta de desarrollo

Para que la implementacion del software se realice sin complicaciones v se
pueda contar con el soporte técnico y documentacion necesarios, es
importante realizar una exhaustiva investigacion y evaluacién de las
herramientas de desarrollo existentes en el mercado. De esta manera se
puede escoger en forma correcta la herramienta ideal que permita cumplir con

los objetivos trazados dentro de |a implementacion.

Para la eleccidn de |la herramienta de desarrollo se debe de tomar en cuenta

varios puntos, mencionados a continuacion:

» Elaccion del Lenguaje de Programacion
= Eleccion del Lenguaje Programacion Dinamica

¢« Eleccidn del IDE de desarrolio
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s Eleccion del Sistema de Base de Datos
5.1.1. Posibles Herramientas para el desarrollo del proyecto

Eleccion del Lenguaje de Programacion: Escoger el lenguaje
correcto que permita disponer de una variedad de alternativas que se
adapten al disefio propuesto es el primer punto a considerar al
momento de la seleccion de la herramienta de desarrollo.  Entre las

Opciones que tenamos se encuentran:
Visual C++
Java;
Visual Basic;
SmallTalk;

Eleccion del Lenguaje Programacion Dinamica: Es el lenguaje con
el que s& implementaran las respuestas dinamicas & interactivas que

tenga la tienda. Se puaden mencionar los siguientes:
ASP
CGl

SERVLET
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JSP

PHP
PERL
Applet
JavaScript

Eleccion del IDE de desarrollo: Es un ambiente integrado de
desarrollo que permite la creacion de aplicaciones, Esta eleccion
depende directamente de la seleccidon del lenguaje de programacion,

ya que algunos de ellos tienen incorporado su propio IDE.

Para el caso de Visual C++ y Visual Basic, &l lenguaje viene con su

propio IDE de desarrollo,

Para el caso de SmallTalk existe VisualAge for SmallTalk;.

En el caso de Java existen varios |[DE, entre los que se mencionan los

siguientes:
Visuall++

Kawa;
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VisualAge for Java;

Visual Cafe

JPlus

Eleccién del Sistema de Base de Datos: Una Base de Datos es una
coleccién de archivos interrelacionados que contiene Iinformacion util
gue puede ser recuperada para un procesamiento futuro. Entre los
diferentes manejadores de Base de Datos se mencionan los

siguientes:

Microsoft Access

Microsoft SOL Server

Informix

Oracle

Dbdo

PostGGra
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5.1.2. Criterios para la eleccion de la herramienta

Eleccion del Lenguaje de Programacion. Para escoger |a
herramienta de desarrollo con la cual se implantard la solucion se
tienen que observar la flexibilidad del lenguaje para adaptarse a las

diferentes necesidades, enumeradas a continuacion:

» Facilidad para encontrar soporte en la programacion

» Facilidad para encontrar foros, informacion, libros, etc.

« Conocimiento previo en &l manejo de la herramienta

» Costo del software y del IDE de desarrollo

» Portabilidad del lenguaje

» Facilidad para realizar una buena interfase para el usuario

» Sequridad y robustez del lenguaje

Eleccion del IDE de desarrollo. Los criterios de eleccion del IDE de
desarrollo, que deben de ir directamente relacionados con los criterios

de eleccion del Lenguaje de Programacion, son los siguientes:

+ Capacidad para soportar todas las caracteristicas del
lenguaje escogido

» [acilidad para agregar componentes

« (Costo de adguisicidn de la licencia del software.

= Facilidad en su uso.
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Eleccion del Sistema de Base de Datos. Ademas de la herramienta
de desarrollo, debemos escoger la base de datos que usaremos para
guardar los datos que se utilizaran al momento de generar la tienda

virtual, & continuacion se detallan los criterios de eleccidn:

+« Costo de uso de la base de datos

« Facilidad para encontrar ayuda y soporie para la resolucion
de problemas que se puedan presentar.

» Facilidad para encontrar foros o informacion extra que se
pueda necesitar

o Cue sea lo suficientemente flexible para que al pasar el
modelo de objetos de disefio a la base de datos, se pierda la

menor informacidn o estructura posible.

5.1.3. Justificacion para la eleccion de la herramienta seleccionada

Una vez evaluados todos los puntos arriba mencionados, se han
seleccionado las siguientes herramientas en el desarrollo e

implantacian de la aplicacion:

JAVA como lenguaje de programacion al lenguaje.

KAWA como el IDE de desarrollo

DB4D como la base de datos.
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A confinuacion se indican los punios sobresalientes de cada

herramienta por los cuales fusron seleccionados para el desarrolle del

presente proyecto.

5.2, Caracteristicas Técnicas de las Herramientas

seleccionadas

Para el lenguaje de Programacion

Como el proyecto esta onentado a ofrecer un servicio en Intemet se debe de
seleccionar un lenguaje de programacién que sea seguro, robusto, portable y
que oplimice los resultados en el web. Por tanto, para la programacion de
los objetos de clase se selecciona el lenguaje Java y para la programacicn
dinamica utilizada en el web se selecciona Serviet v JSP, los cuales son

lenguajes basados en Java.,
Para el desarrollo de objetos de clase

Java es un lenguaje creado para realizar una programacion en
Internet rapida y facil, aungue no se debe considerar a Java como una
herramienta exclusiva y unicamente para la programacion en Internet,
ya gue su uso, lsjos de restringirse a este campo, puede y debe
extenderse a problemas y situaciones de todo tipo. For lo tanto para

evitar confusiones el lenguaje Java se podria definir mejor de la
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siguiente forma: Java es un lenguaje de programacion orientado a
objetos, de propdsito general, que presenta caracteristicas especiales

que lo hacen idoneo para su uso en Internet.

Por ser Java un lenguaje orientado a objetos, al crear aplicaciones en
este lenguaje de programacion los desarrolladores se pueden
concentrar en los datos y en el comportamiento del negocio, en lugar
que tener gue pensar en termino de los procesos. La naturaleza de un
lenguaje orientado a objetos permite &l rehiso de codigo en distintos

niveles del proyecto,

Java tiene una arqguitectura (o plataformas) neutral usando los
lamados bytecodes. Estos bytecodes no son una tecnologia en
donde la JVM (Java Virtual Machine} ha alcanzado gran soporte de |a
industria muy répidamente. La JVM es una porcion de software escrita
para cada sistema operativo especifico. Interpreta los bytecodes y

realiza el comportamiento deseado para ese sistema operativo.

Tradicionalmente, el desarrolioc multihilo ha sido un arte para pocos
desarrolladores. Sin embargo, Java hace la propiedad multihilo mas
facil debido a que incluye soporte para multihilo como parte del
lenguaje. Existen clases para multihilos gue los objetos pueden
heredar lo que permite al desarrollar proveer de acceso de semaforos

a las variables, métodos, o clases.
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Java tiene algunos controles para asegurar un entorno seguro. Los
punteros no pueden ser usados para acceder memoria directamente.
Un verificador de bytecodes se ejecuta en cada clase cuando es
cargada, para asegurar que los bytecodes esten de acuerdo aun
estricto conjunto  de reglas. Algunas de las cosas que el verificador
revisa son si los bytecodes son validos y que en la pila no se

producira overflow o underflow.

La portabilidad es una de las mas grandes forlalezas de Java. Los
desarrolladores pueden escribir codigo en Java, ya que saben que
podran ser copilado y ejecutado en cualquier plataforma que soporte
Java (NT, 05/2, Solaris, HP, Linux, MVS, AS/400, DEC, entre otras).
Sun ha anunciado una iniciativa "100% Java Puro” para hacer que los
desarrolladores se aseguren y cerifiguen gue sus codigos son
portables. Técnicamente es posible escribir codigo no portable en
Java, sin embarge, es recomendable al momento de desarrollar
software recordar lo siguiente; “Escriban Una Vez y Ejecuten en

Cualguier Lugar”,

Ademas, Sun ha provisto una amplia libreria de clases para aumentar
la funcionalidad del JOK, algunas de estas caracleristicas para las
cuales Java ha definido especificaciones son acceso a las bases de

datos, seguridad, telefonia, graficos en 3 dimensicnes,
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reconocimiento de voz, correo, imagenes, y ayudas. Con este gran
conjunte de funciones puede tomar menos tiempo el desarrolle de

codigo gue ya ha sido escrito por otros vendedores.

En Resumen, se escogit la version SDK 1.3 de JAVA por las

siguientes razones:

s Es un software de libre uso y distribucion.

» Es un software onentado a objetos, seguro, robusto y
multihilos,

« Permite desarrollar una interfase amigable para el usuario.

« En el siio oficial de Java se encuentra informacion
completa sobre el lenguaje, como las diferentes versiones
del kit de desarrollo de java [ jdk ), tutoriales y
documentacion, codigos de ejemplos, foros, ete.

= LUn programa desarrollado en Java, Praclticamente, puede
ser ejecutado en cualquier maguina sin importar el sistema
operativa que tenga.

+ La versidn que fue selecclonada soporta el uso de Serviets

y maneja una Interfase grafica atractiva.
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Para el desarrollo dinamico

El desarrollo dinamico en cualquier aplicacion que usa tecnologias
Waeb, incluye los Web browers, los servidores Web vy los protocolos de
Internet. Las aplicaciones Web usualmente se conectan a ofros
servidores tales como sistemas de bases de datos o© de
transaccionas. El modelo de programacion Web usa una arquitectura
multicapa, lo cual significa que las aplicaciones son paricionadas en
componentes. La primera capa es el browser del Web. La segunda
capa incluye el servidor Web (y un servidor opcional de aplicacion)
que construye las paginas Web estaticas o dindmicas y las envia a los
clientes. La tercera capa provee servicios tales como acceso a una
base de datos o los transaccionales. Nommalmenta, se ufilizan en
sistemas madurps de negocios los cuales las organizaciones desean

integrartos en &1 Web.

Las paginas dinamicas se utilizan para proporcionar a la aplicaciones
Web salida a los Web browers. Las paginas son enviadas por el
servidor a peticion del cliente, por ejemplo, para consultar los precios
de un catalogo de productos de alguna empresa con presencia en el

Web.

Por razones referentes a la facilidad de encontrar informacion v al

soporte para diferentes plataformas, se escogieron los Serviets y los
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JSP, como las tecnologias usadas para implementar el contenido
dindmico de la tienda, propios de la segunda capa del modelo de

programacion web.

A continuacién se detallara mas profundamente las cualidades de los
Senvlets y los JSP v los puntos que se consideran relevantes para su

utilizacion en el desarrollo de aplicaciones web.

Serviels

Los Servlets son programas del lado del servidor hechos en Java que
se gjecutan en un servidor Web o de aplicaciones. Los Serviets Java
son mas eficientes, faciles de usar, mas poderosos, mas portablas, y
més baralos que el CGl tradicional y otras muchas tecnologias del

tipo CGI.

Eficiencila. Con CGI tradicional, se arranca un nuevo proceso
para cada solicitud HTTP. Si el programa CGl hace una
operacion relativamente rapida, la sobrecarga del proceso de
arrancada puede dominar el tiempo de ejecucion. Con los
Serviets, la maquina Vinual Java permanece arrancada, y cada
peticion es manejada por un hilo Java de peso ligero, no un
pesado proceso del sistema operativo. De forma similar, en CGI

tradicional, si hay N peliciones simultaneas para el mismo
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programa CGI, el codigo de este problema se cargard N veces
en memoria. Sin embargo, con los Serviets, hay N hilos pero
solo una copla de la clase Servlet. Los servlets también tienen
mdas alternativas que los programas normales CGl para
optimizaciones como los caches de calculos previos, mantener

abierias las conexionas de bases de datos, eteo.

Conveniencia. Junto con la conveniencia de poder utilizar un
lenguaje familiar, los Servlets tenen una gran infraestructura
para analisis automatico y decodificacién de datos de
formularios HTML, leer y seleccionar cabeceras HTTP, manejar

cookies, seguimiento de sesiones, y muchas otras ulilidades.

Potencia. Loz Servlets Java permiten faciimente realizar
muchas tareas que son dificiles o imposibles con CG| normal.
Por algo los serviets pueden hablar directamente con el servidor
Web. Esto simplifica las operaciones que se necesitan para
buscar imagenes y otros datos almacenados en siluaciones
estandares. Los Serviets pueden compartir los datos entre allos,
haciendo gue tareas utiles sean faciles de implementar, como
almacenes de conexiones a bases. También pueden mantenar

informacion de solicitud en solicitud, simplificando operacioneas
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como el seguimiento de sesion y el caché de calculos

anteriores,

Portable. Los Serviels estan escritos en Java y siguen un API
bien estandarizado. Consecuentemente, los servlets escritos se
pueden ejecutar sin modificarse en Apache, Microsoft 1S,
WebStar y en muchos ofros tipos de servidores. Los Serviets
estan soportados directamente o mediante plug-in en la mayoria

de los servidores Web.

Econdmico. Hay un gran numero de servidores Web gratuitos
o de bajo precio. Sin embargo, con la excepcion de Apache,
gue es gratuito, la mayoria de los servidores Web comerciales
son relativamente caros. Una vez gue se tenga un servidor
Web, no importa &l coste del servidor, anadirle soporte para
Servlets (si no viene preconfigurado para soportarios) es

gratuito o muy barato.

Acceso a los Serviels: Los servlets son accesados desde un

browser de las siguientes maneras posibles:

Formas HTML. Los serviets son por lo general invocados por

el botdon de Submit en las formas HTML. Los datos ingresados
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por el usuario son pasados al serviets usando los métodos

POST y GET.

Enlaces de hipertexto. Los servlets pueden ser accesados por
enlaces de hipertexto al igual que cualquier URL, El servicio o
el método doGET del serviets es invocado. Los serviets pueden
también ser invocados usando otros requenmientos tales como

PUT y DELETE.

Etigueta serlet. Algunos servidores Web soportan la etiqueta
HTML SERVLET o soportan serviets si el lado del servidor
incluye la sintaxis < | -- include -- >, El servicio o metodo doGet
@5 invocado y la salida es puesta en |a pagina HTML,

reemplazando la etiqueta SERVLET.

Otros serviets: los serviets pueden acceder a otros serviets

cargados usando: GetServietContext{ ).get.Serviet(*nombre

serviets");

El cliente de una aplicacion basada en Serviets usualmente no
sa8 comunica directamente con un serviets, pero si le hace un
requerimiento a traves del servidor Web el cual invoca al
serviets a través del AP| del serviets. El rol del serviets es

inicializar, invocar el metodo service, y destruir cada instancia



del servlets. Por lo general hay una instancia de cada serviets,
con multiples hilos creados para manejar multiples
reguerimientos de los clientes. Esta caracteristica hace gue los

servlets sean muy eficientes,

Ciclo de Vida de un Servieis

Los serviets pueden ser cargados dinamicamente cuando sus
servicios son requeridos por primera vez, o el servidor Web
puade sar configurado para que cierfos servlels sean cargados

cuando se inicializa al servidor,

Luego de gue han sido cargados, el servidor Web se comunica
con un serviets a través de la interfaz del serviets la cual define
cinco metodos: init, service, destroy, getSerelConfig, v

gatServietinfo,

JSP {Java Server Pages)

JSP es una tecnologia del lado del servidor que permite la generacion
dinamica de la respuesta en el servidor y permite mezclar HTML
estatico con HTML generado dinamicamenta. Muchas paginas Web
que estan construidas con programas CGl son casi estaticas, con la
parte dinamica limitada a muy pocas localizaciones. Pero muchas

variaciones CGl, incluyendo los serviets, hacen gque se genere la
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pagina completa mediante el programa, incluso aungue la mayoria de
ella sea siempre lo mismo. JSP permite crear las dos partes de forma
separada. Usando JSP, se puede poner lenguaje de scripts
embebido en una pagina HTML y acceder la logica del negocio a

traves de scriptlets o de Java Beans.

Siendo JSP similar a ASP -una tecnologia de Microsoft- se presentan
dos ventajas. Primero, la parte dinamica de JSP esta escrita en
Java, no en Visual Basic, otro lenguaje especifico de Microsoft; por
@50 as mucho mas poderosa vy facil de usar. Segundo, es portable a

otros sistemas operativos v servidores Web.

JSP no ofrece nada que no se pueda en principio hacer con un
serviets. Pero es mucho mas convenienta ascribir (y modificarl)
HTML normal que tener que hacer muchas sentencias printin que
generan HTML. Un serviets tradicional usa una cadena de salida
para escrbir codigo HTML para el servidor Web para mostrarlo en un
browsar, Los programadores que escriben el codigo de los serviets
no son por lo general los disefadores ¥ puede que no produzcan
paginas Web de una buena apariencia. Usando Java Server Pages
se pueden separar el formato del contenido siendo posible colocar

diferentes personas en las dos dreas tareas: por un lado los expertos
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en diseno de paginas Web pueden construir el HTML, dejando
espacio para que los programadores de servlets inserten &l contenido

dinamico.

Caracteristicas de las Java Server Pages: Entre otras

caracteristicas tenemos las siguientes:

Separacion del contenido de la presentacidn v la generacion: La
responsabilidad del contenido y los datos es delegada a los
componentas en el lado del servidor, mientras que las Java
Server Pages se encargan de extraer el contenido y mezclarlo

con el documenta HTML.

Mejor Argquitectura Modelo / Vista / Controlador: Proveen un
mejor soporte para la arguitectura Modelo / Vista /Controlador
en una aplicacion Web que los serviets. Antes de las Java
Server Pages, los servlets eran responsables de |a logica del
contral y la generacion del contenido dinamico, lo cual hacia

que el mantenimiento de la aplicacion sea mas dificil.

Separacion de los roles en el equipo de desarrollo: Teniendo la
logica del negocio encapsulada en componentes, la logica del

control manejada por los serviets, y los HTML dinamicos
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manejados por las Java Server Pages, hace gue sea mas facil

identificar roles en el equipo de desarrollo,

Debido a que son archivos separados las Java Server Pages,
pueden ser mantenidos por un autor de HTML con un
programador responsable por los Servlets y los Java Beans, El
autor de los HTML puede interactuar con los Java Beans y los
Servlets a través de etiguetas, afadiendo etiquetas al

documento HTML.

Portabilidad y Familiaridad: Si se usa Java como lenguaje
script, los Java Beans como la arquitectura de componentes, y
estandares como HTML para las presentaciones, las Java
Server Pages son muy portables a traves de las plataformas y
los servidores Web. 5i se usa Java como el modelo de
programacion y HTML para la presentacion, las Java Server

Pages se montan sobre conjuntos de habilidades existentes.

Basados en Java: Debido a que las Java Server Pages se
basan en Java, heredan todos los beneficios de Java
incluyendo lo poderoso del sistema, la onentacion a objetos, la

modularidad y el buen manejo de la memoria.
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Para el IDE de desarrollo

Entre la variedades de alternativas de IDE de desarrollo para java se
escogio Kawa 3.21 porgue es de libre distribucion, permite la
importacion de paquetes adicionales a los predeterminados por la

version de jdk, maneja multiples proyectos vy es de facil uso.

Para la Base de Datos

El proposito de los sistemas de bases de datos es la gestion de
grandes cantidades de informacidn. Las primeras bases de datos
surgieron del desarrollo de los sistemas de gestion de archivos. Estos
sistemas primero evolucionaron en bases de datos de red o en bases
de datos jerarquicas, luego en bases de datos relacionales y mds

tarde en base de datos onientadas a objetos.

El modelo de bases de datos orientado a objetos es una adaptacion a
los sistemas de bases de datos relacidnales. Se fundamenta en el
concepto de encapsulamiento de datos y codigo que opera sobre los
objetos. Los objelos estructurados se agrupan en clases. El conjunto
de clases esta estructurado en sub y superciases basado en una
extension del concepto ISA del modelo Entidad - Relacidn. Puesto

que el valor de un dato en un objeto también es un cbjeto, es posible
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representar el contenido del objeto dando como resultado un objeto

compuesto.

Tomando como referencia las caracteristicas de las bases de datos
orientadas a objelos, se escogid esle tipo de base, especilicamente

DB40, por las siguientes razones:

» Es una base de datos orientada a objetos, con lo cual no se
pierde la estructura que se disefid para los objetos en el
modelo de objetos de disefio.

= [Es de libre uso, mientras sea deslinado a fines académicos,
de investigacion, o cualquier uso no comercial.

= 35e cuenta con soporte técnico en linea., con informacion y
ejemplos gque muastran el funcionamiento de [a base de
datos

= Existen foros de discusion gue trabajan activamente.

* La base de datos, es implementada como una clase mas de
Java, lo cual permite una mayor integracion entre la

aplicacicn y la base de datos.




5.3. Implementacion del Proyecto

Una vez seleccionadas las herramientas y lenguajes a utilizar, y luego del

analisis del sistema, el disefic del mismo debe mantener [a consistencia en la

implementacion del proyecto,

Decisiones de Implementacién

L]

Sisternas offline y online

CreaTe se divide en el sistemma offline y online. El sistema
offline sirve para realizar cambios tanto en el inventario y
fachada de la tienda, como en datos que se utlizan para fa
gestion de pagos y envios de los productos.  El sistema
online sirve para realizar determinados cambios en el
inventario y sobre todo para la administracidn de las
solicitudes de compra. Esta separacion de tareas, se lo
hizo principalmente porque al estar dirigido el software a
PYMES, se debe tener en cuenta que el recurso econdmico
es limitado, y el costo de una conexidon permanente a
Internet para realizar cualquier tipo de maodificacidn en la
tienda seria elevado, Analizando las actividades que
realiza el sistema, se dividid en 2 pares gue funcionan bien

independientementa pero que son complementarias.
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Sistema Offline

Enlace entre el sistema de recoleccion de datos y de

administracion local.

Al Instalar CreaTe se inicia con la recopilacion de datos de
forma secuencial, al finalizar la recoleccion se genera la
base de datos iniclal con la cual se va a trabajar en la
administracion de la tienda. Luego de generar la base de
datos, automaticamente se enlaza con el sistema de
administracién local, lo cual permite al cliente establacer una
refacion entre el sistema de recoleccion de datos vy el de
administracion local, que ayuda a la creacién de un mapa

mental del sistema en forma general.

Interfaz de |a administracién local

Cuando el cliente instala CreaTe observa las principales
caracteristicas del sistemna. Para permitir una libre
navegacion al usuario dentro del sistema de administracicn,
se ascogio utilizar pestafas gque al mismo tiempo que
agrupan informacion semejante, le permite al cliente elegir el

orden en el que desea observar la informacion.
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Sistema Online

Frames

La decision de no utilizar frames es debido a que aun
existen usuarios en Intemet gue utilizan web browsers gue
no soportan los frames v el disefio de las paginas no es

correctamente visualizacao,

Método de envio de datos de formularios

El metodo post es el mas seguro y el seleccionado para al
envio de datos en el sistema, ya gue los datos no pueden
ser observados por ofras personas, como usualmente
ocurre con el metodo get cuya informacion aparece en la

barra de direcciones del navegador web.

Confirmacion de adicidn de articulo a carrito de compra

Al adicionar un articulo al carro de compras se presenta una
pagina con un mensaje que indica que &l articulo ha sido
agregado correctamente. Este mensaje sirve para que el

usuario confirme la seleccion del producto.



» Aceptacion de pagos por Tarjetas de Crédito

Las segundad en las transacciones electrénicas,
principalmente en lo que conciemne a los pagoes con tarjetas
de crédito, @s una de las principales preocupaciones de los
usuanos de tiendas virtuales. Debido a lo importante del
tema, se decidid tercerizar el servicio de verificacion de
tarjetas de crédito, puesto que existen empresas cuya
actividad principal es precisamente la verificacion de pagos
y crear un lugar seguro para realizar los pagos electrénicos.
De este modo el desarrollo del proyecto se enfoca en los
objetivos principales, sin malgastar recursos en temas de
importancia pero que no eran parte fundamental de nuestra

propuesta,

Metodologia Implementada

Como fue mencionado en el capitulo 1, la metodologia implementada
en este proyecto es la metodologia OMT. En este proyecto participan
pocos objetos de negocio, por lo que los modelos de andlisis y disefio
difieren muy poco, No se ha considerado necesario, debido a los
pocos objetos paricipantes, crear el modelo funcional del sistema por

lo que solo se presentan los modelos estaticos y de disefio.
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Implementacion de los objetos de negocio

Existen multiples objetos cuya funcion bdsica es la de apovar la
gestion de los objetos de negocio, los cuales moldean &
desenvolvimiento del sistema. Los objetos de negocio son los vistos
en el grafico 25, como parte del modelo de disefio del sistema.

Adicionalmente se presenta un listado de los objetos de negocios

con sus atributos y métodos.

Implementacién de la interfase

La interfase, se divide en tres partes:

a) La interfase de instalacidén.- Muestra al cliente de forma ordenada
la informacion basica necesaria que va a manejar en la tienda
virtual. La finalidad de esta seccion es famillarizar al cliente con la
informacion que se& va a manejar en la administracion de |la tienda.
La instalacion es una breve introduccion a CreaTe, se muestran
ventanas secuenciales con la posibilidad de adelantar o retroceder
entre ellas. Cada ventana muestra informacidn especifica sobre
los siguientes puntos & considerar en la creacidn de una Tienda

virtual: datos del cliente, familias y subfamilias, impuestos v



medidas de peso, zonas de envio, tipo de pagos, Insercign de
Articulos y por ultimo la clasificacion de articulos por familias.

b) La interfase de administracidn de tienda.- En esta seccion la
informacion se encuentra organizada por medio de pestanas entre
las cuales el cliente puede moverse de acuerdo a las necesidades
de configuracion. Existe informacidn bésica que es imprescindible
ingresar para la correcta creacion de la tienda, como lo es: el
nombre de la Tienda, el nombre de la pagina inicial, ete.

¢) Interfase de administracion de ventas.- Esta seccidn se maneja a
través de paginas web en donde se permite al cliente administrar
las solicltudes de compra y administrar la cantidad y precio de los
articulos de la Tienda Virtual. Todo la administracion de venias

=@ la realiza en linea.

Implementacion de los objetos de Base de Datos

Gracias al tipo de base de datos elegida, los objetos de la base de
datos son los mismos que los objetos del modelo de disefo,

manteniendo la estructura y atnbutos sin incluir los metodos,



Migracién de Datos

Se permite la importacion desde una base de datos del cliente gue
contenga la informacién de los anticulos, a traves de un archivo de

texto con un formato especifico:

Id | nombre | cantidad | precio

Descripcidn: codigo identificador del articulo

Tipo de dato: String

Longitud maxima: 5

Nombre

Dascripcion: nombre del articulo

Tipo de dato: String

Longitud maxima: 50

Cantidad

Descripcion: cantidad de articulos disponibles
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Tipo de dato: String
Longitud méaxima: 4

Precio

Descripcion; valor de venta del articulo
Tipo de dato: String
Longitud maxima: 6

5.4. Seguridad Implementada

Puesto que la seguridad es una de las caracteristicas de Java, las
aplicaciones basadas en él se pueden considerar robustas v confiables. La
informacion que se encuentra en linea acoge las seguridades propias del
senidor donde se encuentra alojada la tienda. En lo relacionado con los
pagos con tarjeta de credito, la tienda no guarda informacidn en ningun sitio
de la tienda, sino que realiza la transaccion por medio del servicio
contratado a través de un servidor seguro que se encarga de implementar

las seguridades necesarias.

Los mecanismos de seguridad de Java actuan en 4 niveles diferentes de la
arquitectura del sistema. Primero, el mismo lenguaje Java se disefd para

ser seguro; el compilador Java asegura que el codigo fuente no lea estas
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reglas de seguridad. Segundo, todos los bytecodes que corren en liempo de
ejecucidn se protegen para asegurar que también cumplan estas reglas de
seguridad. Tercero, el cargador de clases asegura que las clases no violen
el espacio de nombres o las restricciones de acceso cuando se cargan en el
sistema. Por dltimo, la seguridad especifica APl previene a los applets
contra la realizacion de algunas acciones peligrosas. Esta ultima capa

depende de las garantias de seguridad e integridad de las Gltimas 3 capas.

El Lenguaje y el compilador

La mayoria de los lenguajes de tipo C cuenta con medios para controlar el
acceso a “objetos”, pero tambien cuentan con formas "de crear” el acceso a
objetos (o partes de objetos), por lo general al usar los punteros. Esto
infroduce dos violaciones de seguridad severas para cualquier sistema
construido con estos lenguajes.  Una es que ningun objeto puede protegersa
contra una modificacion externa, duplicacion o engano. Otra es gue un
lenguaje con apuntadores poderosos tal vez tengan errores serios que
comprometan la seguridad. Java elimina estas amenazas de un golpe al

suprimir por completo los apuntadores de lenguaje.
Verificacion de los Bytecodes

Al tiempo de ejecucion Java se obtienen la mayor parte de los bytecodes dela

red, entonces nunca se diferenciara si esos bytecodes fueron generados por



un compilador “digno de confianza”, En consecuencia, debera de verificar que

cumple con todos los requerimientos de seguridad.

Antes de ejecutar cualguier bytecode, en tiempo de ejecucion, Java los sujeta
a una sefie de rigurosas pruebas que varian en complejidad, desde simples
revisiones de formato hasta ejecutar un probador de teoremas, para tener la
certeza de que siguen las reglas. Estas pruebas verifican que: los bytecodes
na creen apuntadores, se violen restricciones de acceso, S8 OB acceso a
objetos como algo mas de lo que son, se hagan llamadas a metodos con
valores de argumentos o tipos inadecuados o se permita el superflujo en la

pila.

Desde &l punto de vista conceptual, antes y después que se ejecute cada
bytecode, cada casilla en la pila y cada variable local cuentan con algun tipo.
Esta serie se informacion de tipo (todas las casillas y variables locales) se
llama estado de bpo del ambiente de gjecucion. Un requisito importante del
estado de tipo Java es que debe de ser determinable en forma estatica por
medio de induccidn, esto es, antes de que algun codigo de programa se
ejecute. Como resultado, mientras los sistemas a tiempo de ejecucion leen
los bytecodes, se requiere que cada uno tenga la siguiente propiedad
inductiva: dado solo e estado de tipo antes de la ejecucion del bytecode, esto

tendra que ser determinado por completo después de la ejecucion.



Otro requisito del tiempo de ejecucién Java es que cuando un conjunto de
bytecodes toman mas de una ruta de acceso para llegar al mismo punto,
todas estas rutas deben de llegar exactamente con el mismo estado de tipo
Este es un requisito estricto e implica, por ejemplo, que los compiladores no

generen bytecodes que carguen todos los elementos de un arreglo en la pila.

El verificador

Los bytecodes se revisan de acuerdo a estos requerimientos, con al uso de l2
Informacion adicional de tipo en un archive .class por una parte del sistema &
tiempo de ejecucidn llamada verificador, Este examina cada bytecode &n
turno con la construccion del estado de tipo completo, y verifica que todos los
tipos de parametro, argumentos y resultados sean los correctos, Ademas, &l
verificador actGa como un guardian de su ambiente tiempo de ejecucion; deja

entrar solo a bytecodes adecuados.

Cuando los bytecodes pasan el verificador, esta garantizado que no causaran
ningun sobreflujo o bajo flujo en la pila de operandos; no se usaran tipos de
parametros, argumentos o de retomo en forma incorrecta, no se convertisan
en forma ilegal datos de un tipo a otro (por sjemplo, de enteros a

apuntadores);ni tampoco se obtendrd acceso a ningln campo de objeto de



manera ilegal (este es, el verificador supervise que las reglas para public,

private, package y protected se obedezcan).

En el Sistema de Administracion de solicitudes de compras (online), para
permitir el acceso se requiere la confirmacion de un usuario y contrasena. La
contrasefa se mantiene segura mediante la encriplacion propia del tipo de
datos definido dentro del lenguaje Java, de esta forma se mantiene |a

seguridad en el acceso a esta seccion del sistema.

5.5. Requerimientos del Sistema

Para el proceso de Instalacion y administracion local de la tienda los

requerimientos minimos son los siguientas:

= Pentium I
# B4 MBE de RAM

« 5 MB de espacio en disco
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CONCLUSIONES

El mercado ecuatoriano se encuentra practicamente virgen en el
desarrollo del Comercio Electrénico, un indicativo de esta situacion
son las pocas tiendas virtuales ecuatorianas que se encuentran
operando actualmente en Internet, siendo utilizados la mayor parte de
los sitios de Internet ecuatorianos para ofrecer informacion acerca del
tipo de negocio que se realiza, promocionar el lugar fisico y proveer
formas de contaclo.

La falta de imtegracién entre el sector comercial y el sector tecnologico,
ha provocado que en el pais no se halla desarrollado los negocios en
linea tanto como se tenia previsto, ya que la mayoria de las
proyecciones en el ambito internacional sefalaban al 2003 como el
afo del e-commerce en el Ecuador, pero la crisis economica y
bancana que afectd al pais en &l afo 2000 ha refrasado de manera
considerable el despunte del comercio electronico.

El sistema bancaric debe fortalecerse y encontrar modelos de
negocios rentables que fomenten alternativas de pago que
actualmente en Ecuador no son posibles, como es el caso de pagos
por tarjeta de crédito internacional, y fomentar el incremento de
formas alternativas de pago como es el caso de las e-wallets, logrando

de esta manera Integrarse al proceso del comercio electrénico como



un ente altamente participative a fravés del cual se concretan las
transacciones de negocios.

A través de una interfase amigable y practicas herramientas que
permiten la automatizacion de muchas tareas involucradas en la
creacion, mantenimiento y administracién de una tienda virtual, se
presenta CreaTe como una herramienta que impulsa el comercio
electrénico ecuatorfiano ayudando en la transicion entre el comercio
tradicional y el comercio electronico.

Durante la preparacion de la base teorica de la tesis era necesario
contar con informacidon estadistica e informativa del mercado
ecuatoriano relacionado con el comercio electronico v la siuacién
economica, tecnolégica, de desarrollo y cultural de la pequena vy
mediana empresa en el pais. Encontrar los datos necesarios
resultd complicado debido a la poca investigacion que se ha realizado
en el pais sobre los campos antes mencionados. Ademas, los
estudios realizados dentro del pais por parte de las entidades publicas
y privadas contaban con una deficiente difusion.  5e necesitan mas
estudios especializados que se enfoquen en los nuevos campos que
se forman a partir de la unién de los negocios tradicionales con el uso
de las nuevas tecnologias de informacion; ya gue estos son
necesarios en el momento de la toma de decisiones para la creacion

de nuevas actividades comerciales o modelos de negocio.
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Existen variadas fuentes informativas desde las cuales se puede
obtener una amplia gama de dalos utiles en los campos requerndos
para el desarrollo de la tesis. Para cualguier requenmiento de
informacion siempre existid un lugar donde encontrara, lugares como:
foros de discusion, libros, articulos de revistas, consultas personales a
profesionales, consultas por medios electrdnicos a extranjeros, y todos
los medios de consulta gue en general provee Internet.  En el pais,
el desarrollo de aplicaciones de ultima tecnologia se puede lievar a
cabo mas facilmente ya que siempre existe la informacion sobre estos
temas y sobretodo profesionales capacitados en dichas areas,
dispuestas a prestar su ayuda.

En el momento de proponer un tema de tesis, s necesario conocer a
fondo el ambito dentro del cual gira el tema del proyecto, vy de esta
torma poder llevar a cabo un analisis mas profundo v veraz, que refleje

la realidad del mercado dentro del cual se va a trabajar.
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WAMW. COrpacea. org.ac

ww, payvpal.com
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