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El comercio electronico como estrategia de comercializacion para las empresas
industriales exportadoras de Villahermosa, Tabasco

Resumen

Para ofrecer a los clientes un producto y/o servicio con los beneficios de tiempo y lugar, es
necesario utilizar los medios y las estrategias de comercializacion pertinentes que culminen con
el proceso de venta. EI comercio es una actividad que ha evolucionado de manera significativa,
tanto que ahora puede efectuarse mediante el uso de herramientas informaticas (comercio
electrénico), lo que ofrece multiples ventajas. El sector servicios es quien en mayor medida
aprovecha los beneficios, sin embargo, en nuestro pais, es el sector industrial quien menos lo
utiliza. En esta ponencia se plantea un analisis del comercio electronico como estrategia de
comercializacion considerando las empresas industriales exportadoras de la ciudad de
Villahermosa, Tabasco. El estudio realizado es descriptivo con un enfoque mixto. La recoleccion
de datos se realiz6 mediante la aplicacion de un cuestionario a los gerentes generales de las
empresas, y se analizaron aspectos del mercado, seguridad y finanzas, caracteristicas técnicas,
conocimientos y usos del comercio electrénico. Los resultados reflejan que dichas empresas no
utilizan el comercio electronico como medio de comercializacion, siendo una de las principales
causas la falta de conocimientos que los empresarios tienen sobre los beneficios que pueden
obtener con su implementacion.

Palabras claves: comercializacion, comercio electronico, estrategias, empresas industriales.



El comercio electrénico como estrategia de comercializacion para las empresas industriales
exportadoras de Villahermosa, Tabasco

1. Introduccion

Para ofrecer a los clientes un producto y/o servicio con los beneficios de tiempo y lugar, es
necesario utilizar los medios y las estrategias de comercializacion pertinentes que culminen con
el proceso de venta. ElI comercio es una actividad que ha evolucionado de manera significativa,
tanto que ahora puede efectuarse mediante el uso de herramientas informéticas (comercio
electronico), lo que ofrece multiples ventajas.

El sector servicios es quien en mayor medida aprovecha los beneficios, sin embargo, en nuestro
pais, es el sector industrial quien menos lo utiliza. En esta ponencia se plantea un analisis del
comercio electrénico como estrategia de comercializacion considerando las empresas industriales
exportadoras de la ciudad de Villahermosa, Tabasco.

El estudio realizado es descriptivo con un enfoque mixto. La recoleccion de datos se realizo
mediante la aplicacion de un cuestionario a los gerentes generales de las empresas, y se
analizaron aspectos del mercado, seguridad y finanzas, caracteristicas técnicas, conocimientos y
usos del comercio electronico.

Los resultados que se presentan reflejan que dichas empresas no utilizan el comercio electrénico
como medio de comercializacion, siendo una de las principales causas la falta de conocimientos
que los empresarios tienen sobre los beneficios que pueden obtener con su implementacion.

2. Comercio electrénico

El comercio que consiste en el intercambio de bienes y servicios a través de una operacion de
compra-venta, ha ido evolucionando (Méndez, 2004; Kotler y Armstrong, 2003). El uso del
Internet y las nuevas Tecnologias de Informacion (T1) permiten que esta actividad se pueda llevar
a cabo desde cualquier parte del mundo (Del Aguila, 2001), surgiendo asi el Comercio
Electronico. El cual tuvo sus inicios en los afios 60 del siglo pasado en Estados Unidos mediante
el intercambio electrénicos de datos (EDI), por iniciativa de varios sectores que buscaban
fortalecer la confiabilidad y calidad de la informacion, principalmente en la cadena de suministro,
siendo adoptada por las grandes empresas industriales y tecnolégicamente sofisticadas; y en los
afios 70 mediante la transferencia electronica de fondos (TEF), a través de redes privadas las
instituciones financieras, implementaron el uso de las tecnologias de telecomunicaciones para
operaciones comerciales (Guerrero y Rivas, 2005; Ballesteros, 2007).

El crecimiento que se ha producido en las dltimas décadas en los ambitos de la telefonia,
principalmente la mavil, que ha generado una reduccion de costos y una mayor competencia; asi
como el cada vez mas facil acceso a Internet, han dado la pauta para una mayor actividad
comercial a nivel global (Rodriguez, 2005).



El Comercio Electronico se puede definir como una transaccién comercial realizada tanto por
personas como empresas, a través de las redes de telecomunicaciones en un mercado que se
carece de limite geogréaficos, pero que esta influenciada por una economia interconectada, que
hace uso de las tecnologias de Internet para transformar las relaciones comerciales y explotar las
oportunidades del mercado (Gariboldi, 1999; Del Aguila, 2001; Guerrero y Rivas, 2005).

El Comercio Electrénico se dirige principalmente a las actividades de comercializacién que
consiste en hacer llegar el producto o servicio al cliente en el lugar y tiempo que lo requiera,
incluye los pedidos, el pago y la asistencia en la entrega, diferenciandose de los Negocios
Electronicos, ya que estos Gltimos su propoésito es establecer relaciones mas directas entre
inversionistas, clientes y proveedores incluyendo todos los aspectos de las estrategias y
operaciones de una empresa (Del Aguila, 2001).

Es importante sefialar que el Comercio Electronico es un canal mas de distribucion, el cual
utilizado adecuadamente permite llegar a nuevos mercados y acercar los productos y servicios a
los clientes. Este canal de distribucion puede formar parte de un canal adicional a los
tradicionales, o puede constituirse como un unico canal (De Nufiez, 2003).

El Comercio Electronico aporta muchos beneficios, tanto para el comprador, como el vendedor.
Para el comprador le permite: comodidad, conocer bien el producto, evitar atender a
representantes de ventas y principalmente un mayor acceso a productos y servicios que le
permitan realizar un analisis comparativo para una buena eleccion de compra. Para el vendedor a
través del Internet se cultiva la relacion con sus clientes, disminuyen sus costos de operacion,
flexibilidad en sus ofertas, ser eficientes, tener un alcance global y aumentar la productividad
(Kotler y Armstrong, 2003; Guerrero y Rivas, 2005; Jiménez y Martin de Hoyos, 2007).

Las mayores dificultades del comercio electrénico se presentan principalmente en los aspectos
operativos de logistica, inventarios, devoluciones, garantia del producto, riesgo de seguridad (De
Nufiez, 2003; Jiménez y Martin de Hoyos, 2007).

El comercio electronico puede presentar diferentes modalidades dependiendo del tipo de agente
que interviene en la transaccion de informacion, bienes o servicios, en este sentido se pueden
distinguir entre otras, las siguientes relaciones:

Empresa - Empresa (business—business): consiste en cualquier intercambio que tenga lugar entre
dos organizaciones como: compraventa, intercambio de informacion, comparticién de negocios,
entre otros.

Empresa — Consumidor final (busines—consumer): intercambio de informacion, bienes o servicios
entre una organizacion y sus clientes o consumidor individual.

Empresa — administracion (business—-government): relacion a través de redes de
telecomunicaciones entre una organizacion y las Administraciones Publicas.

Administracion - Consumidor (government- consumer): relacién entre los ciudadanos y las
Administraciones Pdblicas a través de redes de telecomunicaciones para la obtencion de
informacion, el pago de impuestos, entre otros (De Nufiez, 2003).



3. Las empresas industriales

Las empresas industriales se dividen en extractivas y de transformacion; las primeras son aquellas
que se dedican a la extraccion y explotacion de las riquezas naturales sin modificar su estado
original. Las de transformacion son las que adquieren la materia prima para someterla a un
proceso de transformacion o manufactura, que al final obtendra un producto con caracteristicas y
naturaleza diferentes a las que tenia originalmente (Rodriguez, 2007).

Las empresas industriales son importantes para el desarrollo econémico de cualquier pais, dado
que es a traves de ellas que se da un valor agregado a las materias primas y se genera riqueza.

Sin embargo de acuerdo con los resultados del dltimo Censo Econdmico (INEGI, 2009), la
actividad economica en México se divide de la siguiente manera: industrial 12%, comercial 40%
y servicios 48%. Dentro de la industria destaca el sector manufacturero y de manera particular la
industria alimentaria con 33%, la fabricacion de productos metalicos con 14.7% y la fabricacion
de prendas de vestir con 7.6%. Las empresas industriales generan el 30% del empleo en México y
se concentran principalmente en el Distrito Federal, Nuevo Leon y el estado de México.

Estos resultados muestran que las actividades economicas predominantes en México, son las
comerciales y de servicios, las cuales son importantes, sin embargo se requiere impulsar el sector
industrial, agregar valor a las materias primas, innovar en los procesos de produccion que
permitan una mayor competitividad de la industria mexicana.

4. El comercio electréonico en México

El Comercio Electronico en México ha ido en crecimiento; en los periodos: 2006-2007 creci6 un
78%, y en 2007-2008 un 85%; en el 2007 se lograron ventas mediante el comercio electronico de
$ 955 millones de ddlares y en el 2008 por $ 1,768 millones de dolares. De las ventas realizadas
en el afio 2007, el 5% son al extranjero y para el afio 2008 alcanzan un 14%; en lo que respecta a
los medios de pagos, el 70% del volumen de ventas se realizé a través de tarjetas de crédito,
seguidos en menor proporcion por los pagos en efectivo y los dep6sitos o transferencias en lineas,
siendo los productos mas vendidos: boletos de avidn, boletos de espectaculos y cine, equipo de
computacion, electrénica, audio y video de acuerdo-a la Asociacion Mexicana de Internet
(AMIPCI, 2008).

Para el afio 2009 el comportamiento del Comercio Electronico sigue en crecimiento, en el estudio
realizado por la AMIPCI se da a conocer que para este afio el Comercio Electrénico al
consumidor alcanza 24,545 millones de pesos, representando un incremento del 25% con
respecto al afio anterior, dicho crecimiento es superior al de la economia nacional. El estudio
revela que entre las empresas que ofrecen ambas alternativas de ventas, es decir Comercio
Electronico y Comercio tradicional, el primero gana participacion, con una distribucion del 12 y
88% respectivamente.

Las ventas al extranjero a través del Comercio Electronico también reflejan una tendencia al
crecimiento. Para el 2008 el 14% de las ventas eran al extranjero y para el 2009 represent6 el



23%, lo que de acuerdo a los expertos esto significa un crecimiento en la confianza de los
usuarios de otros paises para realizar adquisiciones en México.

Los productos que principalmente se comercializan de forma electrénica para el 2009 son:
equipo de computo (21%), celulares (11%), electronica (6%), consolas y videojuegos (5%). En
tanto que la adquisicion de servicios turisticos alcanza un 30%. La forma de pago al realizar
Comercio Electronico mostro un incremento del 8% al 15% en los depositos o transferencias
contra la tarjeta de crédito que disminuyo del 74% al 66%.

Los sectores comercial y de servicios han sido los mas beneficiados de este tipo de comercio; en
contraparte al sector industrial con una participacion incipiente y muy centralizada a la industria
electronica.

Es importante enfatizar que el ritmo de crecimiento no ha sido el mismo principalmente en la
industria y es que durante muchos afos se han tenido dudas sobre su aprovechamiento en la
cadena de valor. El tipo de comercio electronico que se realiza en México basicamente es de
empresa-consumidor. Sin embargo hace falta impulsar el comercio electronico de empresa a
empresa.

5. Situacion de las exportaciones en México

El 90% de las exportaciones que realiza México se encuentran reguladas en tratados de libre
comercio, siendo su principal socio comercial Estados Unidos al cual envia cerca del 90% de sus
exportaciones.

En el 2008, Mexico realizé exportaciones por un valor total de 291,342.6 millones de dolares,
ocupando el lugar nimero quince entre los paises exportadores del mundo. Para el 2009, hubo un
descenso en las exportaciones, alcanzando los 229,783 millones de ddlares, principalmente por
la crisis econdmica de su principal socio comercial y la caida en los precios del petroleo.

Entre los principales paises a los que exporta se encuentran Estados Unidos, Canada, Espafia,
Alemania y Japén; abasteciéndolos de productos como petroleo, automoviles para el transporte
de personas, aparatos receptores de television con pantalla plana, computadoras digitales de
escritorio, ropa, bebidas y alimentos (INEGI, 2010). Los Estados que tienen una mayor
participacion en las exportaciones son: el Estado de México, Nuevo Leon, Baja California,
Jalisco, Distrito Federal.

A nivel nacional el estado de Tabasco esta ubicado en los Gltimos lugares como exportador;
aunque la demanda de sus productos como chocolate, cacao en polvo, platano, limoén, papaya,
naranja, carne de ganado vacuno, entre otros es alta; esto no se refleja en sus actividades de
exportacion ya que existen muchas empresas que dan preferencia al sector petrolero y no
aprovechan el potencial que el Estado tiene para invertir en proyectos de negocios en sectores
como el forestal, la ganaderia y la agricultura.



6. Metodologia
6.1 Poblacion y tamafio de la muestra

Para realizar esta investigacion, se consideraron las empresas del sector industrial ubicadas en la
ciudad de Villahermosa, Tabasco y que se dedican a la industrializacion de materias primas que
se producen en el Estado. No se consideraron para el estudio empresas industriales que son
sucursales de grandes empresas nacionales o internacionales. Para la identificacion del universo
de estudio se acudio a la Secretaria de Economia, Delegacion Tabasco.

Debido a las caracteristicas del estudio, el nimero de empresas proporcionados por la
dependencia mencionado y que conforman el universo es de 12 empresas, las cuales exportan
carne de res, platano, coco y citricos principalmente. Como el universo de estudio es pequefio, se
realiz6 un censo.

Para la recoleccion de informacion se disefiaron dos cuestionarios, uno dirigido a los gerentes de
ventas de las empresas que hacen uso del Comercio Electrénico y otro para los gerentes de ventas
de las empresas que no hacen uso del Comercio Electronico. La informacién se recolectd en el
periodo de marzo a junio de 2010.

Para el procesamiento de los datos y el analisis de los resultados se utilizé el software estadistico
SPSS version 15.

6.2 Variables
El cuestionario dirigido a las empresas que no hacen uso del Comercio Electronico se dividio en
5 variables las cuales son: aspectos del mercado, seguridad y finanzas, caracteristicas técnicas,

conocimientos acerca del comercio electronico y apoyos recibidos por dependencias federales,
estatales y municipales. La tabla 1 muestra el objetivo de cada una de estas variables.

Tabla 1. Variables de analisis del uso de Comercio Electrénico

Nombre

items

Aspecto del mercado

Medios que utiliza para contactar a sus clientes y
exportar sus productos.

Motivo por el cual realiza sus actividades de
exportacion apoyandose en alguno de los medios
sefialados en la pregunta anterior.

Problemas que ha tenido al realizar sus actividades de
exportacion haciendo uso de estos medios.

Medios que utiliza para contactar nuevos clientes o
incursionar a nuevos mercados.

Tiempo promedio para entregar un producto en el
extranjero, después de haber realizado el cliente el
pedido.

Medios que utiliza para realizar publicidad a su

Definicion
Constituida por siete items, la
finalidad es conocer los datos

generales de las empresas tales
como, los que medios utilizan para
contactar clientes en el extranjero y
exportar sus productos, los motivos
por los que realizan sus actividades
de manera tradicional y los
inconvenientes que han tenido al
realizar sus actividades apoyandose
en los medios utilizados
actualmente.




empresa.

Formas de evaluar la satisfaccion del cliente en el
extranjero.

Seguridad y finanzas

Formas de pago que ofrece a sus clientes

Problemas con las formas de pago que actualmente
ofrece a sus clientes

Dos items para conocer los diversos
medios de pagos empleados por las
empresas y asimismo identificar los
problemas que se presentan al
utilizarlos.

Caracteristicas técnicas

Equipos de computo con los que cuenta la empresa
Equipos de computo con conexion a Internet.

Tipo de conexidn que actualmente tiene.

Tipo de conexion aldmbrica que posee.

Tipo de conexidn inalambrica que posee.

Usos que le da al Internet en su empresa.

Velocidad de transferencia de datos

Siete items para determinar cuéles
son las caracteristicas técnicas de
equipos de computo y redes con
que cuentan las empresas y de
acuerdo a ello saber si es posible
utilizar el comercio electronico.

Conocimientos de
Comercio Electronico

Conocimiento acerca del Comercio Electronico vy el
potencial que puede brindar a la empresa.

Aspectos del Comercio Electronico sobre los cuales
tiene conocimiento.

Disposicion a conocer mas sobre el Comercio
Electronico.

Disposicion a utilizar el Comercio Electrénico para
las actividades de exportacion.

Disposicion para trabajar con otras empresas.

Cinco items que tienen como
objetivo identificar el nivel de
conocimientos que tienen los
empresarios sobre el comercio
electronico y sus puntos de vista
para utilizarlo como medio de
comercializacion.

Apoyos recibidos por
dependencias
gubernamentales

Tipo de apoyo o asesoria. recibido por alguna
dependencia federal o estatal para apoyar o fortalecer
la presencia en el extranjero.

Apoyos recibidos por Bancomext.

Dos items que tienen el proposito
de identificar los apoyos brindados
por el gobierno federal, estatal o
alguna otra gubernamental a las
empresas exportadoras que se
reflejen en el crecimiento de las
ventas.

El cuestionario dirigido a las empresas que si hacen uso del Comercio Electronico, de igual
manera se divide en 5 variables, coincidiendo con el cuestionario anterior en las variables de
seguridad y finanzas, caracteristicas técnicas y apoyos recibidos por dependencias
gubernamentales. Las variables distintas son: aspectos generales y usos del comercio electrénico.
La primera esta integrado por tres items cuyo proposito es identificar si tienen claro lo que es el
comercio electronico y si lo utilizan para aprovechar sus ventajas. La segunda esta integrada por
12 items con los cuales se pretende conocer el tipo de comercio electronico utilizado, si se tiene
personal capacitado para trabajar con esta tecnologia, que beneficios han obtenido, cual es el



comportamiento de los clientes contactados a través de este medio, que tan importante es para los
gerentes comercializar y exportar sus productos via Comercio Electronico.

7. Resultados

De las empresas encuestadas, solamente una hace uso del comercio electrénico, lo que representa
el 8% de las empresas estudiadas. Con respecto a las empresas que no hacen uso del comercio
electronico se encontraron los siguientes resultados.

Aspecto del mercado. Los gerentes expresan que la forma de contactar a sus clientes es en un
50% a través del correo electronico, seguido de los agentes de ventas con un 38%. Aunque el uso
del correo electronico es el primer paso dentro del comercio electronico, cabe sefialar que de
acuerdo a lo expresado, esta herramienta la utilizan solamente como un medio para contactar
clientes, pero no para cerrar el proceso de ventas. El argumento por el cual se apoyan en estos
medios es porque les proporciona un contacto directo con los clientes, seguridad en la
informacion y mejor distribucion de los productos. Sin embargo al cuestionarles sobre los
problemas que han tenido utilizando estos medios, comentaron que tienen un bajo nivel de
exportacion y lentitud en los trdmites administrativos. EI 50% de los gerentes coinciden en que
para ellos la mejor forma de contactar a los clientes es utilizando el teléfono o a través de los
agentes de ventas. En el 75% de los casos el producto le llega al cliente, en los proximos 10 dias
de realizado el pedido. La forma de hacer publicidad es mediante la elaboracion de boletines que
envian a traves del correo electronico (50%), ademas de los medios tradicionales en radio,
television y espectaculares. Para verificar que el producto le ha llegado al cliente en el extranjero
y que éste se encuentra satisfecho en el 75% de los casos es haciendo Ilamadas telefonicas.

Seguridad y finanzas. Con respecto a esta variable se encontrd que el 88% de los clientes pagan
mediante transferencia bancaria y ademas hay un 50% que también utilizan las cuentas
electronicas. El 25% de las empresas ha tenido problemas con clientes, principalmente debido al
incumplimiento de los ltimos en sus pagos, por lo que en estos casos lo que optan por dejarles
de vender el producto.

Caracteristicas técnicas del equipo de computo y redes. El 50% de las empresas tienen en
promedio de uno a cinco equipos de computo, concentrdndose en las areas con mayor volumen
de informacién. Todas las empresas cuentan con conexion a Internet en todos sus equipos de
computo. En el 62% la conexion es alambrica, en el 63% de los casos la velocidad de
transferencia de datos es de un giga byte por segundo. El Internet es utilizado en estas empresas
principalmente para mandar correos electronicos, realizar operaciones bancarias y busqueda de
informacion.

Conocimiento acerca del comercio electronico. En el 88% de las empresas se conoce muy poco
0 nada acerca del Comercio Electrénico, sin embargo existe la disposicion para conocer sobre el
tema, mas no para su aplicacion. Las que si estan dispuestas a utilizarlo consideran que les
permitiria reducir sus costos, por el contrario las que no estan dispuestas a utilizarlo exponen que
los volumenes de ventas al extranjero no justifican su utilizacion, asi como primero deben
constatar que realmente les pueda ofrecer algunos beneficios. Al cuestionarles sobre la
disposicion para integrarse a otras empresas para hacer uso del Comercio Electrénico el 38% dijo



no estar dispuesto debido a que no lo consideran necesario y evitar confusiones en el intercambio
de informacion, ademas de no ver un beneficio claro.de la integracion.

Apoyos recibidos de dependencias gubernamentales. El 63% de las empresas no ha recibido
ningun tipo de apoyo de alguna institucion o dependencia en sus tres niveles de gobierno. Las
empresas que si han recibido apoyo ha sido principalmente en: capacitacion, asesoria legal y
participacion en el programa de fomento a las exportaciones mediante financiamiento.

Con respecto a los resultados de las empresas que si hacen uso del Comercio Electrénico
expresaron que tienen en promedio dos afios haciendo uso de él. Para realizar actividades
relacionadas con el comercio electronico, tienen en promedio 10 equipos de cdmputo y en
términos generales cuentan con una infraestructura informatica similar a las de las empresas que
dicen que no hacen uso del comercio electronico.

El tipo de comercio electrénico es de empresa a empresa (business—business); y la razon que
llevé a su implementacion fue la necesidad  de abrir nuevos mercados y reduccion de costos. De
acuerdo a los resultados obtenidos en estos Gltimos dos afios si se han visto los beneficios del
mismo, aungue consideran que este crecimiento ha sido -minimo con respecto al comercio de
forma tradicional, aduciendo que una de las causas por las cuales no se dio una diferencia
sustancial en las ventas es la crisis mundial de 2008 y 2009.

Menos del 30% de las ventas al exterior de estas empresas son a través del comercio electronico,
lo cual refleja que todavia el comercio de forma tradicional sigue siendo la base para la
comercializacion de los productos del estado de Tabasco. Ante la crisis mundial por lo menos ha
permitido mantener los clientes de las empresas y brindar un mejor servicio a los mismos. De
igual modo es muy importante para mantener estrecha comunicacion con los clientes,
principalmente con los pagos de la mercancia. Aunque en algunas ocasiones los clientes se han
demorado con sus pagos, estos no han sido obstaculos para mantener sus relaciones comerciales.

Unicamente han recibido apoyo federal a través de PROMEXICO, organismo encargado de
coordinar las estrategias dirigidas al fortalecimiento de la participacion de México en la economia
internacional; apoyando el proceso exportador de empresas establecidas en nuestro pais.

De los modelos de comercio electrénico existentes, el recomendable a utilizar por las empresas
exportadoras del sector industrial es de Empresa - Empresa (business—business), dado que es el
que se adapta para productos tangibles, ademas de que para una empresa industrial que desea
colocar sus productos en el mercado externo, dificilmente puede llevar el producto directamente
al consumidor final, pero si lo puede hacer a través de una empresa distribuidora. Este modelo
permite a las empresas industriales y principalmente a las exportadoras: vender y distribuir el
producto a otros negocios, logistica para colocar el producto en el momento y lugar solicitado,
soporte en la ejecucion de actividades de mercadotecnia; integracion de actividades de las
diferentes areas funcionales, la apertura de nuevos mercados, reducir costos de publicidad y
comunicacion con distribuidores, dar seguimiento a los productos y mantener contacto con los
clientes.



Los recursos basicos que se requieren para utilizar el modelo de empresa a empresa son: pagina
web, catalogos electrénicos, equipos de computo conectados a Internet con una velocidad minima
de transferencia de datos de un giga bit por segundo y mecanismos de seguridad que permitan la
proteccion de los datos.

En funcidén de la capacidad que se tenga en las empresas para aplicar este modelo y aprovechar
sus ventajas, es como se obtendran resultados; los cuales se pueden alcanzar en el mediano plazo.

8. Conclusiones

El comercio electronico no es la Unica alternativa que puede ser considerada para que Tabasco y
su capital Villahermosa puedan aumentar su presencia en el mercado internacional, sin embargo
representa una oportunidad que utilizada adecuadamente puede generar grandes beneficios a las
empresas exportadoras del mismo; principalmente para la colocacion en el mercado de la
produccion agricola y ganadera, la cual es de calidad, pero que durante muchos afios por falta de
estrategias de comercializacion adecuada, se vende a intermediarios a un precio muy bajo o
simplemente no se puede colocar, provocando grandes pérdidas para los empresarios e
incidiendo en el deterioro de la economia estatal.

No se puede dejar a un lado el comercio tradicional, ya que sigue siendo para muchas empresas y
en particular para las estudiadas en este trabajo la principal forma de vender sus productos, pero
es necesario buscar otras alternativas que conduzcan a una mejor posicion competitiva. Los
cambios muchas veces generan incertidumbre, sin embargo cada vez es mayor la exigencia de
realizarlos, sobre todo porque un porcentaje importante de las empresas que fueron estudiados no
han incrementado sus exportaciones en los ultimos afos. Es por ello, que hay que buscar nuevas
formas de llegar al mercado y es donde el comercio electronico se convierte en la principal via
para llegar y satisfacer la demanda del mercado.

Las empresas estudiadas disponen de equipos de computo, software y conexion a Internet,
plataforma sobre la cual se desarrolla el Comercio Electronico, pero aun contando con la
infraestructura tecnolOgica necesaria, todavia existe la barrera de la desconfianza hacia sus
beneficios, ademas de la falta de personal capacitado y el rechazo a la colaboracién con otras
empresas. Por 1o que es necesaria la divulgacién en foros, congresos, reuniones empresariales la
importancia del mismo y los beneficios que inciden directamente en la competitividad de las
empresas.
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