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Editorial

Os derradeiros datos que nos deixa o informe e-
Barémetro 2002 sobre Usuarios volve amosar

' alguns datos significativos. Como xa sabiamos, o0s
internautas galegos non empregan tanto o

' comercio electronico para mercar (fano.o 8,4%)
como 0s europeos (35%), pero en cambio si amosan
] uns habitos de compra moi similares. Referimonos
0s productos “estrela” mais mercados pola Rede,
gue tanto no resto do continente como en Galicia
seguen a ser basicamente 0s mesmos.

! Asi, o turismo consolida o comercio electronico

h como unha canle de venda non xa de futuro, senén
-

cun presente brillante, como xa dixemos no numero
: 04 de e-negociogalicia e que agora confirman o

X 29,7 por cento dos compradores on line que
empregan Internet para facer reservas ou mercar
viaxes. Por detras deste sector, 6 igual que en

" Cexisiacion: A valides feqal dos confrafos ™ : Europa, as librerias seguen con fortes vendas na

' Rede (28,4% das vendas de comercio electrénico),
asi como a musica (24,7%) e os aparellos de

i informatica (17,5%). No aspecto negativo, productos
a priori susceptibles de venderse ben por Internet

1 como os xoguetes (3,4%) ou o equipamento de
oficina (2,5%), seguen sen despegar en vendas na
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0 éxito da web con informacién econémica e
burséatil que Juan Sanchez aloxou inicialmente
nun servidor gratuito (Geocities), impulsouno a
crear en maio de 1999 Bolsamaria.com, un
portal galego con informacion financeira
independente e gratuita. Asi, en decembro de
2000 constituiuse Bolsamaria S.L., cun capital
social de 24.000 euros. Tras varias
remodelacions, a empresa ubicouse en
www.infomercados.com. Nela teletraballan
oito persoas, € dicir, traballan conectados a
Internet dende as suUas casas.

O proxecto actual, na lifia da idea inicial, consiste en axudar 6
pequeno inversor a mellorar a eficacia dos seus

Juan Sanchez
Director Xeral de Bolsamaria

Iniciativa galega na Rede, cada
vez mais, sinonimo de éxito

_ |0 x|

(Iniciativas galegas

Infomercados axuda, informa e instride 0 pequeno inversor

investimentos. A web conta con recursos
informativos de utilidade e servicios para
instruir 6 cliente. Segundo o seu director xeral,
Juan Sanchez, a traxectoria ascendente e
sostida da web débese a un bo proceso de
fidelizacion de clientes. Mostra disto € que en
xaneiro de 2003 a web tivo unhas 400.000
visitas, e un total de 4 milléns de paxinas
visitadas. Os obxectivos son "chegar 6s 5
milléns a finais do 2003, manterse como a
website galega mais visitada e paliar a crise
publicitaria co desenvolvemento dos ingresos

por acceso a servicios de pago (B2C)".
www.bolsamaria.com
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A proxeccion internacional de Artesania La Galaica

Corrian os anos cincuenta cando José Manuel Escrich fundou
a empresa Artesania La Galaica, especializada na talla,
pulido, gravado e transformacioén do cristal. En 1993, créouse
unha web co fin de amosar os productos, unha paxina moi
sinxela que serviu de base para a web actual. Hoxe, 0s
axentes comerciais desta empresa mévense nunha intranet e
manexan a Rede para amosarlles 6s clientes o catalogo
completo de productos de La Galaica. Ademais, a web
potencia a slia imaxe corporativa e facilita as comunicacions
remotas entre a central, 0s axentes e o0s clientes, que poden
xestionar os pedidos en tempo real.

La Galaica compite no mercado europeo: Suiza, Fancia,
Bélxica, Alemafia, pero tamén en EE.UU e Canada. As

operacions con mercados
exteriores representan mais dun
20% das vendas totais. Os
productos mais novidosos son
trofeos deportivos e as figuras
para eventos con gravacions
persoalizadas. Entre os seus
clientes, estan o xornal “Marca”
ou o Masters ATP de tenis.
www.lagalaica.es acadou o
segundo premio no "'l concurso
Internet Gtil" da Fundacién R.
www.lagalaica.es

Trofeo de La Galaica,
entregado na final do Masters
de tenis de Shangai 2002
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Unitenda.com: a Universidade apuntase 6 comercio electronico

Unitenda, a tenda virtual da Universidade
de Santiago de Compostela (USC),
adaptou a sUa estratexia as
caracteristicas de Internet e obtivo uns
excelentes resultados. Asi 0 amosan os
200.000 euros de facturacion acadados
no 2002. A web naceu no 2001
introducindo nun escaparate virtual os
productos que xa vendian na tenda fisica,

reformularon o negocio e, mantendo os
productos da tenda fisica, introduciron
outros novos a prezos competitivos
(ordenadores, impresoras, etc.), s6 para
membros da USC. Unitenda convertiuse
asi en intermediario entre provedores e
persoal da comunidade compostelana,
polo que reciben unha comisién das
vendas. A distribucion vai a cargo dos

Foto: Olalla Cocifa

todos relacionados coa USC. Nos
comenzos apenas vendian. Segundo o
Director de Expansion e Novos Proxectos
de Unixest, Juan Maril, isto debiase, por
unha banda, a que o baixo prezo dos
productos non compensaba o0s gastos de
envio, e pola outra, as caracteristicas
dalguns productos, como as camisetas,

Juan Maril

vista da escasa resposta inicial,

¢Vendes pola Rede? Se tes unha iniciativa de comercio-e,

Director de Expansion e Novos Proxectos

“que os clientes prefiren probar antes de
mercar”. Outra traba foi o investimento
que supofifa unha campafia de difusion,
necesaria para promocionar a web. En

provedores. Os productos estan
estandarizados, non precisan probarse
antes de mercar. O futuro da paxina
discorre por este camifio, e prevese
introducir novos productos, como
teléfonos mobiles, e servicios, como
unha axencia de viaxes.
www.unitenda.com

contanola nun e-mail a

revista@e-negociogalicia.com

2.
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Medios de pago do comercio electronico

Da TPV virtual 0 pago por mobil, pasando polo contra reembolso

O internauta navega por unha tenda web, elixe o producto que lle interesa,
engadeo 6 carrifio da compra e disponse a pagar. E un momento critico da
venda on line. A desconfianza dos consumidores lastra as vendas, e ofrecer
un servicio de pago seguro é a mellor mencifia para superar este doenza.
Coriecer, valorar e decidir o mais axeitado entre os diferentes medios de
pago axudara a diminuir esta desconfianza nas compras on line.

Existen diversos xeitos de
proceder 6 cobro dunha venda de
comercio electrénico:
transferencia, contra reembolso,
tarxeta, etc. Algunhas delas
inclien o pago a través de Internet
e outras non, pero tefien como
denominador comUin a necesidade
de transmitir confianza 6
consumidor.

O primeiro que hai que ter en conta
€ que o pago dunha compra on line
€ un proceso que implica a varios
actores: o comprador, a tenda, as
entidades e servicios financeiros

pasarela de pagos ou TPV
virtual) é o mais extendido.
Segundo o estudio do ano
2002 da Asociacién Espafiola
de Comercio Electrénico
(www.aece.org), case a
metade das vendas do
comercio electrénico en
Espafia se fan empregando
tarxeta, concretamente o
49,7% das vendas, 0 que 0
convirte no xeito de pago
méis empregado con
diferencia. O segundo medio
mais habitual é o contra

Formas oe PAGO Do ComErcio - £
mAis EMPREGADAS EN Espaia [2002)

TaARXETAS

Contea
REEMBOLSD

Domicaiacion
SANCANIA

TRANSFERENCIA

BANCARIA
N Ourwes

3%

7.6% e “ b

8.9% ¢ Come B 1 CINONCO

transaccioéns electronicas. A
cantidade, elevada a todas luces,

e

Transferencia bancaria

O funcionamento é sinxelo. No
proceso de compra, a empresa
fai publico na stia web o seu
namero de conta nunha
entidade financeira. Logo, o
cliente fai 0 abono da compra,
tras rematar a operacion on line, e ingresa os cartos na
conta da empresa. Esta, unha vez confirmado o ingreso e
cos datos da compra na man (facilitados a través da web),
procede a realizar o envio da mercadoria. A vantaxe deste
método de pago € o aforro de custes para a empresa, xa
que é o cliente o que se fai cargo do custo da
transferencia. Na stGia contra, pédese obxectar que require
unha grande dose de confianza por parte do cliente, que
fai 0 pago antes de recibir o producto mercado.

Pago contra reembolso

O contra reembolso é un dos
medios de pago preferidos polos
compradores. Este servicio
consiste no cobro da venda xusto no
momento da entrega 6 cliente final, nunha operacién na que o
operador de loxistica se encarga de cobrar e de facerlle chegar
logo os cartos a empresa. Son varias as empresas que
proporcionan este servicio: Correos, SEUR ou UPS, entre outros.
No caso de Correos, unha tarifa orientativa para un envio
nacional contra reembolso de menos dun quilo custa 5,9 euros,
6 que lle hai que engadir un 2,02% sobre o total do importe da
venda. Pola stia banda, UPS ten unhas tarifas distintas para
envios nacionais: 0 cargo por cada entrega supon o 5% do
importe do reembolso ou ben un cargo minimo de seis euros. A
isto, hai que lle engadir o custo do envio.

Y

gue proporcionan a
infraestructura, o banco do
comprador, o do vendedor e a rede
interbancaria. Esta relacion de
actores pode ter variacions
importantes, segundo o xeito de
pago.

Os medios de pago que adoitan a
empregar as empresas que fan
comercio electrénico son diversos
pero, de entre todos eles, o cobro
mediante tarxeta (a través de

reembolso (cun 36,6%), mentres
gue o pago por transferencia
bancaria foi empregado no 7,4%
das vendas on line.

Outro dato que consolida a tarxeta
como método mais empregado é o
que facilita a Comision do
Mercado das Telecomunicacions:
entre xullo e setembro do pasado
ano, en Espafia facturaronse
75.099.000 euros (12.495 milléns
de pesetas) en vendas feitas por

da unha idea do grande volumen
de pagos que se fan empregando
tarxeta bancaria. Semella que a
desconfianza a facilitar os datos
da tarxeta por Internet comenza a
diminuir.

Nesta reportaxe, trataremos de
xeito non exhaustivo o
funcionamento dos diferentes
xeitos de pago que se empregan
no comercio electrénico na
actualidade.

Pago por tarxeta: a TPV virtual ou pasarela de pagos

O Terminal Punto de Venda Virtual (TPV) ou pasarela
de pagos é o medio de pago mais empregado no
comercio electronico. Como xa dixemos no nimero
anterior de e-negociogalicia (n° 07), a TPV virtual é un
medio de pago en Internet baseado nun programa
informatico que permite 6s clientes dunha tenda on
line pagar introducindo os datos da sta tarxeta de

crédito/débito. Cun funcionamento similar 6 das TPV
dos comercios tradicionais, este sistema é de facil
instalacion na empresa.

A grande vantaxe das pasarelas de pago para as
tendas on line é que tefien acceso 6 estado das
operacions e as vendas en todo momento: os abonos
gue se estan a realizar, as devoluciéns, os extractos,

etc. xusto

como cunha

conta

bancaria.

Deste xeito,

automatizase o proceso de cobro de

forma segura e a empresa ten acceso

en tempo real 6 estado das operacions.

En Galicia, ofrecen este servicio diversas

entidades de aforros e bancos, que

habitualmente adoitan a cobrar unha porcentaxe por
cada transaccion que se fai empregando a TPV Virtual.
Este medio de pago é empregado fundamentalmente
no negocio con particulares, é dicir, no B2C.

Funcionamento do pago mediante ‘Paypal’ entre cliente e empresa

Cartos electronicos: o Paypal

O pago mediante cartos electrénicos consiste en « N
esencia nun sistema que permite transferir
difieiro dende unha conta bancaria a unha conta de
cartos electronicos, a través de Internet. Logo,

con estes “cartos electronicos” pédense pagar as
compras en tendas on line ou mesmo enviar difieiro a outros usuarios
deste sistema. Un bo exemplo deste medio de pago é o Paypal
(www.paypal.com). Co Paypal, o cliente pode enviar cartos a unha
empresa (ou a outro particular), descontando os cartos da sta conta
electrénica que, previamente, os descontou da sUa tarxeta de crédito. A
principal vantaxe deste método é que se adapta perfectamente 6s
pagos de pouco importe (o seu funcionamento pédese comprobar no
cadro da esquerda). Outros exemplos de cartos electrénicos son o
Cybercash (www.cybercash.com) e o Digicash (www.digicash.com).

Outros xeitos de pago

Existen ademais outros
medios de pago no comercio
electronico, ainda que estan
menos extendidos. Moitos
deles tefien mais presencia
no negocio entre empresas (B2B). Entre estes
procedementos estan a domiciliacién bancaria, o
adeudo en conta on line, os pagarés ou os cheques
electronicos. Estes Ultimos, baséanse no
funcionamento dos cheques tradicionais, e poden
consistir en algo tan simple como enviar un e-mail 6
vendedor autorizando a sacar cartos da conta, con
certificados e sinaturas dixitais asociados. Pola sta
banda, co adeudo en conta on line (facilitado por
algunhas entidades financeiras), un cliente pode
cargar unha compra on line na sta conta bancaria
sen empregar mais datos ca unha clave.

O pago a través do mébil

A xeralizacién dos mobiles motivou que operadoras
de telecomunicacions e entidades financeiras
apostaran por este medio de pago. No 2002 puxose
en marcha no noso pais o pago por moébil que, de
momento, non estad moi extendido, 6 contrario que en
Gran Bretafia. O pago por mébil da dias opcions 6 cliente:

- Aboar a compra cun sistema de pago baseado en tarxetas de prepago
(como as tarxetas telefonicas). Debe ter asociado o0 mdbil a tarxeta.

- Aboar a compra cun cargo a tarxeta de crédito, previa confirmacion
telefonica do pago. Debe ter asociado o mobil & tarxeta/conta bancaria.
Para ter a posibilidade de cobrar con este sistema, a unha tenda on line
chégalle con ter unha TPV Virtual e adaptala cun software especifico. O
funcionamento pédese comprobar cun exemplo: o cliente merca na tenda
un producto e a web dalle un nimero de referencia. Logo, chama 6 servicio
de pago por mébil marcando a referencia, o sistema fai o cargo e avisa 6
cliente e & empresa do abono. En Espafia, existen ddas empresas de pago
por mobil: Mobypay (www.mobypay.es) e Paybox (www.paybox.es).
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Como construir unha tenda virtual (V)

A contratacion do servicio de loxistica

Barrabes.com facturou 5 millons de euros por comercio electrénico no 2002

O exito mundial dunha PEME aragonesa

Barrabés.com é unha das empresas mais importantes
de comercio-e de Espafa. Adicase a venda de artigos
de alpinismo, escalada e esqui. A sUa orixe atopase
nunha tenda fisica de Benasque (pirineo aragones), que
ten unha poboacion de 1.700 persoas. Dos 5 milléns que

Xa temos integrada a pasarela de pagos na nosa tenda. Agora precisamos
contratar o servicio de loxistica para que 0s nosos productos cheguen en
perfectas condicions 0 cliente. Almacenaxe, transporte e atencion 6 cliente
conforman a estructura basica deste proceso, se ben a natureza de cada
producto modifica as necesidades loxisticas de cada tenda virtual.

A distribucién ou loxistica ¢ unha das facetas
que mais coidaremos para que o cliente
quede satisfeito co noso servicio de comercio-
e. A loxistica debe ser capaz de ter un tempo
de resposta minimo para as recollidas,
entregas e devolucions, e coas garantias
precisas. Nun medio como Internet, onde a
competitividade se rixe polo mellor precio e
servicio ofertado, as marxes de beneficio
estréitanse e os servicios loxisticos tamén
tefien que aforrar os custos. As veces, 0 prezo
do servicio de loxistica é superior 6 do
producto. A tendencia das empresas loxisticas
mais competitivas € a de ofrecer servicios de
e-fulfillment ou “loxistica integral”
especializada no sector do comercio-e, que
abarcan a almacenaxe, manipulacion,
expedicion, facturacion, xestion de cobros e
atencion 6 cliente.

ELECCION DA EMPRESA LOXISTICA

A loxistica € unha funcion que se adoita a
subcontratar a outra empresa especializada.
Primeiramente, averiguaremos se 0 n0so
servicio habitual de mensaxeria ten un
servicio especializado para comercio-e, e logo
compararemos precios con outras empresas
de loxistica. As tarifas varian segundo o
producto que vendamos, por exemplo,
encarece se € perecedeiro e/ou precisa que
non se rache a cadea de frio (conxelados,
alimentos frescos...). En productos con alto
custo de entrega, additanse ofrecer diferentes
alternativas (entrega rapida, por avion, correo
ou barco), indicando o prazo previsto para a
entrega. Algunhas empresas que fan comercio
electronico, empregan un provedor distinto
para cada tipo de envio (nacional,
internacional, Canarias, etc.)

CLIENTE »
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Non hai un esquema Unico de distribucion
loxistica no comercio-e; xa que varia segundo
o tipo de tenda e os productos. Pero podemos
resumilo en tres etapas bésicas:

1. Almacenaxe: A empresa prepara o pedido. E

importante unha xestion de stocks correcta, asi

como o control da embalaxe e a saida dos
productos. Tamén é adecuado que o cliente
controle os productos dispofiibles dende a web.

2. Transporte: O pedido desprazase
fisicamente dende o provedor ata o cliente. E
moi Util que a empresa loxistica nos permita
consultar como se atopa o pedido en todo
momento, asi como a informacion en tempo
real sobre a entrega. Deste xeito, saberemos
se a cadea loxistica funcionou segundo o
previsto, e teremos unha marxe de tempo
para pofier en marcha acciéns paliativas se o
cliente non esta conforme. O cliente
agradecera cofiecer via web, a través dun
codigo proporcionado pola empresa, 0s
movementos do seu pedido e o tempo que
tardaré en chegar. E o “tracking” de pedido.

3. Atencion ¢ cliente: Tratar as incidencias
que se produzan durante o transporte forma
parte da loxistica. Ofrecer 6 cliente un
teléfono ou e-mail para reclamar ou
informarse é un valor engadido para gafar a
suia confianza e fidelizalo. Outro factor
esencial é a recollida de devolucions ou
“loxistica inversa”. Se o cliente devolve a
mercador’ia, o operador ofrecera un servicio
de devolucion de calidade para recuperar os
paquetes entregados e asocialos 6 pedido
correcto.

Wi T———
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Tenpa u

vendeu pola Rede no 2002, preto da metade provefien de

vendas 6 exterior, sobre todo nos EEUU.

barrabes &

O responsable de Barrabes.com é
Carlos Barrabés. No 1994, cando
Internet era un mundo lonxano e
descofiecido, este xoven empresario
atreveuse a dar 0 salto & Rede dende a
tenda fisica que a familia tifia en
Benasque, na provincia de Huesca.
Dende o comezo tivo un obxectivo
definido: aproveitar as vantaxes da Rede
para conseguir vender os seus artigos
en todo o mundo. E tendo en conta as
cifras de facturacion do ano pasado -
arredor de 5 milléns de euros a través
da venda electrénica, dos cales a
metade provefien da venda 6 exterior-

parece claro que o conseguiu.

O traballo desenvolvido por Carlos
Barrabés constitie un bo exemplo a
seguir por calquera empresario que
tefia ou pense ter un negocio
electronico, pero é sobre todo un bo
exemplo para os empresarios galegos.
www.barrabes.com, que é capaz de
distribuir cunha grande rapidez e a
baixo custo os seus artigos a calquera
parte do mundo, nace a partir dunha
pequena tenda fisica ubicada nunha
poboacion de 1.700 persoas no Pirineo
Aragonés. Nun informe elaborado no
2001 polo Consello Econémico e Social
da propia comunidade, pode
constatarse o0 "retraso de Aragon no
desenvolvemento de infraestructuras
adecuadas e convintemente
dimensionadas e no acceso e uso das

Tecnoloxias
da
Informacion e
da
Comunicacion™.
Barrabes.com é un
modelo a seguir
para 0os empresarios
galegos porque, ainda
sendo unha empresa
pequena situada nunha
comunidade cuns niveis de
implantacion das novas tecnoloxias
inferiores 0s das zonas mais
desenvolvidas do planeta, demostra con
cifras que sabendo aproveitar as
vantaxes da Rede, Internet constitlie
unha canle a través da cal poden
obterse importantes beneficios.

“A loxistica debe estar plenamente integrada na empresa”

Pregunta: ¢Que consello lle daria a unha empresa que
quere crear un negocio electrénico?
Resposta: Dirialle que debe unir os tres seguintes
cofiecementos: cofiecemento do cliente, cofiecemento do
contorno no que se vai a mover, neste caso a Rede, e
coflecemento do propio producto que vai
vender. Debe levar a cabo un estudio
profundo dos tres elementos porque
saber misturar o coflecemento de
cada un deles é fundamental para que
a empresa vaia adiante.
.' P: Unha vez que a empresa xa esta en
Internet, ¢que estratexia de promocién
debe levar a cabo?
R: En primeiro lugar debe facer unha
promocion puramente fisica,
baseada nos clientes que xa tifia
antes de entrar na Rede. A partir
daqui debe desenvolver un
crecemento xeogréafico baseado
no estudio. Debe localizar
correctamente os lugares 6s que
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quere chegar, e unha vez ali, segmentar o mercado,
incluindo publicidade en medios fisicos dos diferentes sitios,
non soé en Internet.

P: ¢ A empresa como debe encarar a distribucion dos seus
productos?

R: A loxistica é a ciencia menos intuitiva que cofiezo. Todo
debe ser feito con lapis e papel, estudiando os feitos
concretos. A loxistica, a distribucion, debe estar plenamente
integrada na empresa. Hai que ser responsables do producto
ata que esta xa na casa do cliente en perfectas condicions.
Isto é fundamental. Ainda que a distribucion sexa a través
dunha subcontratacion, temos que controlar tédolos pasos.
P: ¢Como pode a empresa que traballa en Internet fidelizar
0s seus clientes?

R: A fidelizacion do cliente é imposible. E imposible asegurar
gue o cliente que nos mercou unha vez volva a facelo. O
maximo que se pode facer é satisfacer 6 cliente e crear
entusiasmo nel. Isto non deixa de ser un traballo de creacion
de marca. Satisfacer 6 cliente é prestarlle un bo servicio,
logrando que o producto chegue rapido e en boas condiciéns
a slia casa e dando contidos interesantes na paxina, como
entrevistas, reportaxes, etc.
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Informe e-Barometro Usuarios (I): Arredor dos habitos de compra no comercio electrénico en Galicia

Habitos dos compradores on line galegos  Coueer

A segunda parte do Informe e-Barémetro 2002 de Usuarios saca a luz
datos sobre o cofiecemento dos galegos en comercio electronico, 0s seus
habitos de compra e os beneficios e obstaculos que atopan mercando a
través de Internet. O Observatorio do Centro de Competencias realiza
este Informe a partir do estudio desenvolvido polo Equipo de
Investigacions Politicas e Socioloxicas da USC. Estos datos poden

consultarse na web do Centro:

www.e-negociogalicia.com/observatorio

Descofiecemento do concepto
de comercio electrénico

A pregunta de “cSabe o que é o comercio
electronico?”, o 49% dos galegos contestaron
que non. E esta unha porcentaxe moi alta, que
describe o pobre desenvolvemento das TIC na
nosa comunidade con respecto 0s paises
europeos mais desenvolvidos.

iSabe o que é o comercio electrénico?

?

49.3% 50,7 %

Bl Non

|

' 08,4% dos internautas mercaron na Rede

S6 0 8,40% do total dos internautas galegos mercaron algunha
vez nunha péaxina de comercio electrénico. O lado do 35% que
conforma a media Europea, volve a confirmar a “fenda dixital”
existente entre as rexions mais e menos desenvolvidas en canto
a TIC e Internet se refire.

(Merceu algunha vex nunha paxina Se comercio electrénice?
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90 % — _—
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y Fonte dato europeo: Eurobarémetro 2002 da Comision Europea

O gasto anual de compras electrénicas non adoita superar os 100 euros

Internet é unha canle de venda pouco explotada, como podemos

4Canto gasta 6 ano en compras por internet?

comprobar 6 analizar os resultados da pregunta: “;Canto gasta ao

ano comprando en internet?”. As compras que os galegos fan a
través da Rede son de pouco valor. O 44% dos clientes on line
gastan menos de 100 euros 6 ano, e tan so6 o 3,40% fan un
desembolso medio anual de entre 1.200 e 3.000 euros.

Entre os productos vendidos pola Rede, hai un segmento principal
onde se enmarcan o turismo, a musica e as publicacions. No
segundo e terceiro nivel atopamos artigos relacionados con
consumibles electronicos, software, hardware e periféricos para o 125.5%!
ordenador. O ultimo escaldn (lixeiramente por riba do anterior)
correspondelle 6s productos gourmet ou especializados e dificiles

de conseguir nas tendas habituais ou polas canles tradicionais

134%)

0.
125

1noawl

m-de 10DE
o entre 1000309€  gantre 1200 « 3200 €
cmire 0o M00€ g Na/NC

pantre 400 ¢ 1260 ¢

(venda fisica), o que fai necesaria a blsqueda e compra por

Internet.

Musica, viaxes e libros: os productos mais mercados en Internet

Hai tres sectores que se benefician mais da
venda on line en Europa e en Galicia; son
aqueles que os internautas colocan nos
primeiros postos das sUas listas de compra
dende hai xa alglns anos: o sector turistico, a
musica e as publicacions. Outros tipos de
productos estan abrindose paso, xa que son
productos “estandar” que non fai falla probar
antes de mercar. Son os consumibles
electrénicos (camaras, equipos de son,
reproductores de mp3, etc), o software (sobre
todo videoxogos) e as entradas para o cine.
Finalmente, e a moita distancia, quedan as
vendas de alimentos, xoguetes e demais, que
ainda non lograron consolidar o seu espacio

dentro do comercio electrénico. .
0,00%

A

LOus cousas merca per internet?

) Egeipamento do fegar

B Eguipamento & material de oficing

B Xagquetes

B Productos abmenticies

B Comsumibles eloctrdnicos

B Entradas para mvpecticslon

0 Ssétwore

B Complementos, oclo, departe

O Hardware e periiérices para o erdenador
B Misica

B Publiceciéen

B Turisme

Razdns polas que merca en interset

Dan un metter servicie

Outres

Triencho 4 casa

Podes marcar dende casa

E miis baralo

0 preducte 50 estd dispohbile na Rede
Pades comprar en calguer momenta

My mais variedade na oferts de productos

s s cDasen

A

Razons para mercar on line:
moita variedade e tendas
abertas as 24 horas

Existen varias vantaxes que o consumidor
final atopa en mercar nas tendas de Internet,
algunhas case na mesma orde de
preferencia.

A variedade a hora de escoller un producto, o
feito de podelo mercar dende a propia casa, a
dispofiibilidade da tenda on line durante as
vintecatro horas do dia, precios mais
competitivos ou dispofier de productos
dificiles de conseguir polas vias tradicionais
son o0s principais atractivos desta canle
alternativa de venda que cada dia conta con
mais adeptos.

A desconfianza na seguridade do pago, a grande barreira do comercio/e

As razons que aducen os internautas
galegos cando se lles pregunta porqué
non mercan en Internet vefien
propiciadas por unha clara falta de
informacion. Asi 0 amosan as respostas
obtidas: como principal barreira esta a
perda de confidencialidade, cando o
certo é que os medios electronicos e a
encriptacion tefien a sUa seguridade
comprobada. Curiosamente a loxistica
non se detecta como problema, cando
en Europa é un dos mais importantes.

0y

BI% B Transaccitas non seguras

Razdas palas que san merca en isternet

B Prodlemas de entrega

" Mrosi de luckan
B Prezesaltos

D Lexistackén escasa

B Profire vor ¢ producte antes de mercale
0 Preferencha dos medes tradiconals —~
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O Centro de Competencias gana o premio
ETI 0 desenvolvemento tecnoloxico

O Centro de Competencias en
Comercio Electronico de Galicia
recibiu o 13 de febreiro o
primeiro premio 6
desenvolvemento tecnoldxico nos
VIl Premios ETI Galicia
(Encontros de Tecnoloxias da
Informacién), dentro da categoria
de institucions. Os ETI,
convocados por Computing,
(revista estatal de Tecnologias da
Informacion),
PricewaterhouseCoopers e Sun
Microsystems Ibérica, recofiecen
o traballo de empresas e

institucions en cada comunidade no eido do
desenvolvemento e a innovacion tecnoldxica.
O galardén foi compartido coa Deputacién de A Corufia

¢,Que fai o Centro de Competencias?

Fomentar, apoiar e
asesorar as PEMES
galegas no
aproveitamento do
comercio electrénico
son as principais tarefas
que realiza o Centro de
Competencias en
Comercio Electrénico de
Galicia.

Para levalas a cabo, 0
Centro ofrece 0s
empresarios e persoal
das PEMES galegas
diversos servicios e
actividades que se
organizan en diferentes areas:

- Dentro da area de Formacion,
ofrécense cursos e conferencias
de comercio electronico que
percorren as sete principais
cidades galegas. Os cursos
estan abertos a tédolos
empresarios e persoal de
PEMES galegas.

- O Observatorio traballa
actualmente nos estudios e-
Barémetro, relativos & situacion
da nosa comunidade e das suas
PEMES no que atinxe a Internet
e 6 comercio electrénico.

- O servicio de Soporte asesora
as PEMES interesadas en pofier
en marcha unha canle de venda
pola Rede, pofiéndoas en
contacto con provedores.

O coordinador do Centro de Competencias,

Ramon Basanta, recolleu o premio

Javier Garcia Tobio (primeiro pola esquerda) e o
equipo de traballo do Centro de Competencias

- Por ultimo, na area de
Difusion enmarcanse a revista
e-negociogalicia, cunha tiraxe
de 7.000 exemplares, xunto &
web do Centro:
www.e-negociogalicia.com
Con estas duas ferramentas,
difindense contidos e
cofiecementos de utilidade para
empresarios cunha iniciativa de
negocio electronico.
No cadro de persoal do Centro,
que coordina Ramon Basanta
Cheda, traballan sete persoas,

ademais de catro colaboradores.

O Centro de Competencias é
unha entidade pertencente &
Conselleria de Innovacion,
Industria e Comercio da Xunta e
apoiada polo CESGA, institucion
que dirixe Javier Garcia Tobio.

e 0 seu proxecto “Basico”.
Ademais, nesta categoria, 0
Centro de Supercomputacion de
Galicia (CESGA) recibiu un accésit
polo proxecto “Superordenador
Virtual Galego” (SVG).

O traballo que dende hai un ano
desenvolve o Centro de
Competencias vese recompensado
con este premio. Entre outras
actividades, dende marzo de 2002,
o0 Centro organizou nuMerosos
cursos e conferencias de comercio
electrdnico, prestou asesoramento
inicial a diversas PEMES galegas,

publicou o informe e-Barémetro sobre comercio
electrénico en Galicia e difundiu oito nimeros de e-
negociogalicia.

O Proxecto VoDKA, de
LFCIAeR, premio ETl a
Empresas

| Tebifiod Wvaraet Yk biae

O laboratorio LFCIA, da
Facultade de Informatica da
USC, e a empresa R
resultaron gafiadores do
premio ETI na categoria de
"Empresas" co seu servicio
de video baixo demanda (VoD),
cofiecido como VoDKA )(Video
on Demand Kernel
Architecture). Tratase dun
servicio que permite 6s
usuarios acceder a contidos
persoalizados de video e
audio, sen necesidade dunha
programacion prestablecida.
O funcionamento € o
seguinte: o usuario solicita un
contido e este sérveselle 6
instante sen necesidade de
elixir entre as canles
ofertadas nin esperar ¢ inicio
do programa elexido.
http://vodka.lfcia.org

10~

Alwaystone prepara a sta

Internacionalizacion

Alwaystone, o portal
galego da pedra natural
esta a artellar a stua
expansion a novos
mercados. A partir desta
primaveira, a plataforma
ofrecera novos servicios,
idiomas e productos de
pedra natural.

A web
www.alwaystone.com
leva mais dun ano
dentro do mercado
espafiol, con servicios de
Noticias, Formacion
CAD, etc., e mais de
10.000 productos on
line. As versions en
inglés e francés
estaran finalizadas
en primavera.
Ademais, co fin de
adecuar a plataforma
0s diferentes paises,
crearanse Mercados

dentro de Alwaystone
con servicios e
productos diferenciados
no seu correspondente
idioma para Espafia,
Sudameérica, Alemarnia,
Reino Unido, Benelux,
Estados Unidos, Polonia,
etc. Esta plataforma
abriu recentemente
novas seccions que
ofrecen servicios on line
de Consultoria Técnica e
Seleccién de Persoal.
Ademais, prevese a
participacion de

empresas de maquinaria
auxiliar (de méarmore,
granito e pizarra), polo
que estos productos
tamén poderan
consultarse e adquirirse.
Con respecto &
cobertura nacional,
Alwaystone abriu unha
delegacion na zona de
Levante como apoio & do
noreste da Peninsula,
ubicada no Centro de
Iniciativas Empresariais
(CIE) inaugurado
recentemente en O
Porrifio. Asi,

Alwaystone
mantense en
contacto directo coas
empresas e
instituciéns das
comarcas do
marmore, do granito
e da pizarra.

A validez legal dos contratos
electronicos (A LSSI)

( Novas

—|Of ]

As facturas dixitais xa
tefien validez legal

A factura on line conta xa co
recofiecemento legal da
Axencia Tributaria
(www.aeat.es), co que a partir
dagora o recibo en papel non
sera obrigatorio. A Asociacion
Espafiola de Codificacion
Comercial (AECOC) estima
gue as mais de 2.700
empresas usuarias do sistema
de Intercambio Electrénico de
Documentos (EDI) en Espafia
aforraran uns 18 milléns de
euros anuais co emprego da
factura electrdnica. A
regulacién das e-facturas
baséase nunha directiva
europea, 0 que da pé a un
sistema estandar para as
empresas da UE.

Lexislacion

En anteriores artigos analizamos distintos aspectos mais
ou menos polémicos da Lei 34/2002 de Servicios da
Sociedade da Informacién e de Comercio Electrénico
(LSSI). Podemos dicir sen lugar a dubidas que un dos
aspectos mais positivos da Lei é o que se refire 6 disposto
en materia de contratos electrénicos.

A LSSI recoiece a plena validez xuridica dos contratos
celebrados por via electronica, pero ademais, no apartado
3 do seu artigo 23, equiparao 6 “contrato escrito”, polo
que sempre que a lei esixa que un contrato conste por
escrito (por exemplo, determinados contratos de traballo)
sera suficiente con que se celebre por medios
telematicos.

Este recofiecemento ten unha grande trascendencia xa
gue, dende a aprobacion desta Lei, podemos realizar todo
tipo de operacions a través de Internet e con pleno
recofiecemento xuridico: dende mercar un coche ou
alquilar un apartamento ata pedir un préstamo ou
contratar a un empregado. De feito, a LSSI s6 sinala dias
excepcions onde os contratos electrénicos non son
admisibles:

1) Os contratos referidos 6 Dereito de Familia e

Sucesions, é dicir: non
poderemos facer testamento
nin capitulaciéns matrimoniais
a través de Internet.

2) Todas aquelas operacions
que esixan a intervencién dun
notario ou corredor de
comercio e o outorgamento
dunha escritura ou documento
publico (de momento non
existe a escritura publica
electronica).

En canto a este ultimo caso, velaqui un exemplo claro:
podemos mercar unha casa a través de Internet con plena
validez xuridica, pero se queremos inscribir dita
adquisicion no Rexistro da Propiedade deberemos acudir
0 notario para dar fe publica do contrato electrénico

celebrado.

Victor Salgado Seguin
Pintos & Salgado Abogados
vsalgado@pintos-salgado.com
www.pintos-salgado.com




Contindan os cursos de comercio A tenda virtual

Frogy vende dende & *

® electronico por toda Galicia hai quince anos

productos de o

Os cursos de comercio electrénico que organiza o Centro de mtré’r':’:r; ﬂgss [ h
= Competencias en colaboracién coa UDC seguen a percorrer as Iugpares —
~ p_rl_nc_:lpals’mdades galt_agas. Estos cursos son gratuitos e estan e E Gl BT

dirixidos 6s empresarios e persoal_das PEME_S interesados en Oriente”. Cun pouco de sorte, podemos

montar unha estratexia de comercio electronico. O prazo de atopar no seu catalogo de productos o

» inscricién est4 aberto e podese facer a través da web do Centro: detalle que nos falta para o noso traxe

SN de Antroido: as tipicas bromas,

= www.e-negociogalicia.com/formacion complementos para unha perfecta

caracterizacion (bigotes, perrucas,
gafas...), maquillaxes e méascaras. A

Ata 0 momento, 0s cursos organizados polo Centro de parte de contar con servicio de envio
Competencias estan a cubrir todas as prazas na meirande parte urxente, na web desta tenda que poste
das cidades que acolleron os cursos. Estas son as datas dos as suas instalacions en Cadiz
proximos cursos, que teran lugar de marzo a maio: prometen facer a entrega en 48 horas.

http://www.frogy.net

2an oo ENOEREZO

54 7/03 A Corufin UDC Auts de Talslormacion, 14,:30-20,30% A e
Eamlp d: Argualectura, Chocomania ten
dficio de departamentos. Ref i
Campus da Zapateira. unha exquisita lifia
11 4 1240 Pontewdra  Centro Seciocultural Caica Gatcia,  14:00-21100m de placas
Auta de informatica. Pz. San José, 3 decorativas e

S 6770G Farrol CIS Galica. A Cabana s/n 14:00.21:00n figurifias de

4 11/04 Luge Al Preductos Lactuss 14:00-20 008 chocolate con

22 6 24 104 Qurwnse Contro Multimesa 16:30-20:300 decoracions
Dllm&‘ de Cultura R/ Curros especials para as nosas

Eneiquez n? 1. Edificio da Torre. festas e celebracions. Chocolate
1301505 Ferrol CIS Galica, A Cabanas/n 16:00-21:006 negro, con leite, branco e pintado
206 2208 Pontevedra Centro Seciccultural Caixa Gatcia.  14:00-20:000 inspirado nos desefios

Auta do Informatica. Pz_San José. 3 tradicionais para o Nadal, o Dia
« Pandentes de cotebracdn sagundo Semanda de San Valentin, o Dia de San

« ESOG tursob poden sulrir wenaddns

As datan ¢ 08 horurios sctualizados vstin disgediblos en: Jordi e tamén para a Semana

www.e-negociegalicia, comvinrmecon Santa -jnon deixedes de ver o
catalogo de rosarios de chocolate
e as “monas” de Pascua!-.
Alguns pedidos pdédense recibir
en 24 horas para a Peninsula.
http://www.chocomania.info

- EDI (Intercambio Electrénico de Datos)
O EDI peljmltg’tral_’lsmltlr,e_lectromcamente docgmentos e datos souvenirs relixiosos na
entre aplicacions mformatlce}s nun forr_nato e_standar e Y g
universalmente aceptado. O intercambio adoita a ser entre unha Lourdes,
empresa e 0s seus asociados comerciais, polo que os documentos especializada
seran ordes de compra, facturas, notificacions de cobro, etc. nesta virxe,
verien ,
- SSL (Secure Sockets Layer) directamente da "=
Método de encriptacién que evita que persoas alleas poidan ver ou vila francesa de
e 2 Lourdes e poden atoparse nas
modificar datos transmitidos pola Rede. O navegador de Internet : :
do consumidor cifra automaticamente a informacion da orde de {endas da Cidade I\{Ian_ar_]a. Foder
. , . . . . ofrecer os artigos 0s fieis que non
pago antes de erlwaI,a 0 destinatario (0 comercio ou a entidade poden viaxar ata Francia é o
financeira), que € o Unico que pode acceder a ela. obxectivo deste negocio virtual, que
incorpora & sua oferta o servicio de
- SET (Secure Electronic Transaction) envio da Auga de Lourdes.
Protocolo de normas de seguridade para un pago electronico que Tamen ofrece regularmente
asegura a confidencialidade e integridade da informacion e seleccions de artigos para
identifica s entidades involucradas. Estas non poden negar a sua celebracions especiais, como
participacion na transaccion. Precisa a autorizacion expresa do festas relixiosas, comunions,

. bautizos...
banco, a través dunha pasarela de pagos. .
P pag http://www.lourdesdirect.com

Os artigos de culto e




