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INTRODUCCIO N

Hace menos de 50 afiomdie podia imaginague pudiéramos enviar mensajes
instantaneos a nuestros familiares y amigos a través de un dispositivo mévil, pero ni
muchisimo menos seodia imaginar que podriamos hacer compras a través de
nuestros smartphoneso importando ni el momento ni el lugar gue se haga, sin

esperar colai trasladase a la tienda fisica, entre otras muchas ventajas.

En la actualidad, la manera de vivir en la sociedad, ha evolucionado a pasos
agigantados, ya que al desarrollarse tecnologias nuevas se han gapertatones
importantes a todos los medios de comunicacion y a la manera de comunicarnos. De
un dia para otro la vida de las personas dio un cambio inesperado al surgir la
computadora y lo digital, fue un avance enorme para la sociedad. Posteriormente al
surgir el internet, lo digital cred infinidad de informacién, a la cual podian acceder
personas de todas partes del mundo, por tanto, el comunicarse se volvié mas rapido y

facil, sin importar el lugar en donde quisieras iniciar tu comunicacion

Posterioral surgimiento del internet, expertos en la materia fueron desarrollando
infinidad de aplicaciones Utiles para las labores y actividades que realizamos a diario y
que con el tiempo se han convertido en necesarias. Al momento de crearse los
buscadores welse nos dio libre acceso a cualquier informacion, ya que previamente
toda esta informacién fue digitalizada y sigue siéndolo con el fin de compartirnos el
conocimiento, para hacer negocios, para crear un proceso de marketing, llevarnos al
entretenimiento el ocio. Esta claro que desde el momento que abrimos una pagina
web, estamos introduciéndonos en la cultura digital, donde nuestros valores y
costumbres pasan a formar parte de distintas ideologias y perspectivas, al instante de

tener que compartir la infmeacion (Ortega 2012)

La evolucion de lasTecnologiasde la Informacién y laComunicacion (TICs),
motivadas sobre todo por el uso de internetfavarecidograndes cambios en los

medios de audiovisuales a nivel internacional.

Tras el gran crecimiento e impulso de las redes de comunicaciones moviles y el gran
desarrollo de las mismas junto con el enorme potencial del comercio electronico dan

lugar a la existencia de una nueva forma de comercio que en la actualidad adquiere



muchaimportancia y que, en adelante, seguird captando la atencion de una sociedad

movil como la que vivimos hoy en dia.

Esta forma de comercio es conocida com&dnmerce, es decifiuna evolucion del
comercio electrénico que no debemos confundir con unatusudti del comercio
electrénico tradicional, sino que es una variante la cual nos permite realizar la
compraventa de productos y servicios gestionando las transacciones de las mismas a

través de nuestros dispositivos movileblet y smartphoné (Guerra 2017).

Si hablamos de la evolucion detemmerce al rtommerce estaremos realizando una
comparacion que se asemeja al avance tecnoldgico del teléfono fijo con respecto al
avance de los primeros teléfonos mdviles, éste seria un claro ejemplo del missno, pu
su principal diferencia entre uno y otro seria que se ha roto la barrera de realizar la
llamada en un espacio fisico pudiendo realizar la misma accion en cualquier parte del

mundo en la que haya cobertura de red movil.

Los objetivos primordiales en lggie se centra el trabajo consisten en conocer, por un
lado, que es el coencio electronico o-eommerce, profundizanden el comercio
electrénico movil o rcommercey por otrq la importancia para los negocios de
emprender una estrategia en este caBalhara un repasale su evolucién en el
tiempo, tipos de comercio electronico, crecimiento, previsiones futuras, formas de

pago,o0 susventajas y desventajas.

A través de un estudio empirico, se pretende proporcionar resultados eficaces y de
utilidad para cotrastar la informacion y ver los cambios que produce tras el avance de

las tecnologias con respectolas habitos de compra por internétara ello, se
comenzara realizando la revision de la literatura mas relevante en el ambito
audiovisual, que sentala base tedrica del estudiBealizaremos uuestionariogn

el que formularemos una serie de preguntas claves que nos muestren aspectos basados
en la experiencia del consumidor a través de sus smartplistesios permitird teer

una vision objetiva déos usuarios y, por consecuente, una visiéon de como deberia
desarrolar la estrategi;smpresariatle comercio electronico movil parener éxito en

los negociosFinalmente se presentaran las principales conclusiones, asi como las

limitaciones del estudio.



1. CONCEPTO Y EVOLUCION DEL COMERCIO

ELECTRONICO
Segun el IIEMD (Instituto Internacional Espafiol de Marketing DigitaD 0 5 ) iel

comercio electrénico o -eommerce es cualquier proceso de compra, venta o
intercambio de bienes, servicios e informacion quealkza por medio de las redes de

comunicaci-n, siendo internet su principal

Es evidente que el comercio electronico abre una nueva via de contacto con los
clientes y establece una mejora de las ventas potenciales, sobre todo al no estar
limitado por horarios de aperturgoor ladistancia Segunun informe de la compafiia

Retailmemt (2018)iapr oxi madament e, el 64,8% de | os
red para buscar informacion sobre productos que después compran en tiendas fisicas,

por lo que, a priori, puede parecer que los comercios que utilizan Internet como canal

deventasadem8s de | a tienda f2sica, tienen vent

A continuacion, se explican las principales ventajas e inconvenientes que presenta el

comercio electronico frente al comercio fisico o tradicig¢wat tabla 1)

Tablal. Ventajasy desventajasdel comercio digtal frente al comercio fisico

Internet no tiene horarios Confianza
Nuevos clientes Producto inmediato
Precio Tocar el producto

Mayor visibilidad y variedad de productos Trato cercano

VENTAJAS

a) A diferencia del comercidradicional, disponer de una tienda-lore te
permite vender los 365 dias del afio las 24 horas y estar siempre a
disposicion del cliente en cualquier momento lo que se traduce en mayores
ventas.

b) Disponer de una tienda online permite tener presencia amac®nal e

internacional Con Internet, da igual donde esté el cliente, solo importa lo



bueno que sea tu producto y, asi, aumentas la posibilidad de alcanzar a
publico nuevo que de otra forma no podrias atraer a tu tienda fisica.

c) El precio a través dias tiendas online tiende a ser mas competitivo que en
las tiendas fisicas.

d) La tienda online es un amplio escaparate donde podemos exponer todos los
productos disponibles que tenemos, incluso, si tuviéramos también una
tienda fisicase ofreceriaios que sponemosexpuestosn ella y los que
por motivo de espacio no podemos ofrecer sin necesidad de tenerlos en un

almacén.

DESVENTAJAS

a) La tienda fisica sigue generando mayor confianza a la hora de realizar una
compra, sobre todo en productos delicados ypersonas con edades
comprendidas entre los 5@ afios 0 que no sepan comprar por internet
(Aragon, 2017).

b) El comercio electronico nunca podra ofrecer el producto en el mismo
instante, por lo que una tienda fisica se beneficia de incentivar situaciones
comola compra impulsiva.

c) Para muchas personas y en determinadas situaciones se hace necesario
tocar, ver, oler o sentir el producto antes de realizar la compra.

d Por % timo, y como establece Steve Job
a tus clientes. Tan cercple les tengas que decir lo que necesitan antes de
gue se den cuenta por s2 mismosoO Yy es
y afable con el cliente es imprescindible.

Paraconocer como este proceso de compra havwdtucionandalesde su creaciGs
imprescindible establecer una serie de etapas por las que ha atra\&sactiez
Escribang 2018) de tal forma, que podamos distinguor orden cronoldgicoos

acontecimientos historicastales de su desarrollo
A) ETAPA DE LAS SOCIEDADES COMERCIALES

Los origenes del comercio electronicoeseuentraren la década de los ,76on la

creacion de las sociedades comerciales y el EDI (Electronic Data Intergchange)



permiiendo el intercambio de documentos normalizadies forma seguraentre los
sistemas informaticos de distintas empresasunie sociedad: pedidos, albaranes,

facturas, inventarios, cat8logo de preci osé

En los afios 8Cel EDI se basaba en formularios sencillos con transacciones simples
con un sistema de uso restringido y poco versatil, no obstante, con la llegada de
internet, su instalacion se extendié rapidamente transformandolo, gracias al avance
tecnoldgico, en un siema agil y automatico de intercambio de datos electronicos, que
permitia a las empresas la comunicacién en tiempo real y la ventaja de la eliminacion
del papel.Actualmente el EDI es empleado por empresas de todo el mudeo
cualquier sectgrdebido asu ventaja de conectarse de forma fluida con cualquier
interlocutor e integrar una relaciéon comercial, lo que ha permitido sustituir a otros
medios como el fax, correo engail, convirtiéendose en la mejor opcién para optimizar

los procesos administrativgsde gestion, reduciendo tiempos y costes y aumentando
la seguridadEscudero, 2017).

Figura 1. EDI (Electronic Data Interchange)

order

cemmnanne > @ ,ﬂ| ----------
@ inventory Iél
‘al : ® Stc.. - ‘a'
A —_— A
> @ — Swv Sw_ w “
-\\_‘-‘ CCj,— =l r\__—'

Fuente:edicomgroup.com

B) ETAPA DEL FOLLETO ELECTRONICO O DE PROMOCION
EN LA WEB

Con la llegada de los World Wide Web g nacimiento del primer navegador
conocido como Mosaic en 199§ue permitian el acceso a la wede podian crear
paginas web en las que se plasmaban contenidos, imagenes, y caracteristicas de la

empresa entre otras cos@3astreSanchez 2015).

En ladécada de los 9@omenzaba una nueva era para el comercio electr@uigos

objetivos se centraban en destaggrara ellg era esencial la presencia en la teder



una pagina webLa misién de la mismaracontenerinformacion sobre la empresa
su marca y plasmar la informacién que tenian en folletos u otro tipcsaworte

informativo.

FIGURA 2. Pagina web Amazon
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on.com is 100% secure—-guaranteed.

itious reissue program, the great Penelope Fitzgerald delivers not one but two classics in miniature. The Golden Child s the British authors firs novel, in which an
ancient mummy ignites a curatorial ruckus, whill A Freddie’s revolves around a drama academy and its deeply amusing student body, Go to Books

sckage harmonizes two separaic producis--a MiniDisc home recording deck and a portable MiniDise player--so you can record, edit, and tille your own discs from
g and digital sources, then enjoy them on the go. Go 1o Electronics x 2.H

is a grrreat way o scarc away thos first-day-of-school jitiers. Fill his tummy with books, toys, and treats, and this furry beast will be your child's

or - But the
ideo
canny pop sensibility, creating a memorable Sl

Sporting ey've sed of being Nine Inch Nails lite, but on Tirle of Record, Filter weld their amped-up techno-metal aggression to an uncs
Goods... set of furious, passionaic songs surc to keep the mosh pit roiling, Go to Music

Fuente:amazon.com

C) ETAPA DE LA EMPRESA ONLINE

En esta etapa comienzan a aparecer nuevas empesae originan desde cero para
vender productos o servicios a través de su pagina web en internet, conocidas con el

nombre ddiempresas punto cam

Los ejemplos més visibles @enpresas que se iniciaron en esta etapa innovadora de
comercios onlingpuedeser Amazonque naciocon el objetivo de proporcionar a los
consumidores la posibilidade compra libros a través de un nuevo sistema facil y
rapido (Bezoz 1995) o eBay cuyos objetivos se basaban en la compra o venta de
productos de coleccionismo abjetos de segunda mano a cambio de un cobro de

comision(Omydiar, 1995)

El éxito de tales empresa&snllevo que el resto de negociogue tan solo tenian
informacion en la webempezasera concienciarse de que cuanta mas informacion
proporcimaransobreun producto mayoera el interés del consumidor por el mismo
ademas, acompafado del avance tecnolpgmmienzan a permitirse la creacion de

tiendas onlinecon venta de productos a través de catalogtesactivos(Castrq

2015).



D) ETAPA DE LA INTEGRACION

Esta épocase caracteriza pal desarrollade latecnologia y el impacto que refleja en

los negocios haciéndola mas eficiente, lo cual, genera cambios en las formas de dirigir
las empresas y de llevar a cabo sus procesos de nefjldajtandose a este ambiente

de empresa electronicae comienzan a adoptar nuevas estrategias para tener una
fuerte presencia en internatriginandose el denominado negocio electronico (e
business), es decir, la introduccion de las TIC para realizar fasdades de una

empresgSanchezscribano, 2018)
E) ETAPA DEL COMERCIO SOCIALY M -COMMERCE

Actualmente no es suficiente que una empresa tenga una tienda,osilioeque es
necesariogenera un catalogomostrandolos diferentes productos atractivamente
presentadgspara que un cliente, en funcion de su busqueda, se sienta motivado a

comprarlo desde su ordenador en su casa.

El incrementodel empleode los smartphonesabletu otro tipo de dispositivode

conexiénjunto cone | uso de | as redes sociales (Facet
dando un giro completo las habitosde las relacioneyg, por supuestoal habitode

compra. Esto implica necesariamentpue las empresas se adaptn forma de
interrelacionarseon sus clientes y su forma de hacemercio electronicopara ello

es poneren marchawuevasestrategias de marketindando lugar a lo que se conoce

como Social commerce {&mmere) (Jordan2017).

Perq sinduda elaspecto mas importante a destagaesta etapes la utilidad y el uso
practicamente generalizadel smartphone por parte de la sociedadravés de estos
dispositivos moviles se puederealizar todo tipo de consufta estableciendo
busquedas de productos, analizando diferentes prexowgrando, reservandetc.

Este cambio en el comportamiento del consumidor hace necesario arptasata
adaptaion desus paginas web a las pantallas de los smartphoresndo webs o
tiendas online adaptables a logviles inteligentesEstapresencia de las empresas en
los dispositivos moviles ha dado lugar al llamado Mobile commereeofiimerce).
Aspecto que ®eje fundamental de este trabajo y que desarrollaramos con mayor

profundidad en el siguiente epigrafe.



Figura 3. Evolucion del comercio electronico.
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1° ejemplo de rtommece:
CocaCola lanza una
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Apple lanza al mercado el iPhone y un afio mas t&degle
hace lo mismo con Android: nacimiento de una nueva man
rapida, facil y efectiva de acceder a las tiendas online.

El m-commerce comienza a introducirse logrando cambiar
hébitos de nuestra sociedad hasta la actualidad.

Fuente: Haboracion propia



2. EL MOBILE COMMERCE

El avance de las redes de comunicacion moviles unidacemento decomercio
electronicoha dado lugar ana nueva forma de comera@oorde auna sociedadada

vez mas conectadaomo la que nos encontramdssta forma de comercio es
denominada como Mommerce, es decir, el comercio electronico utilizando como
soportelos smartphones (teléfonos inteligentes) con la finalidad de Iaekme
(Torres, 201)

Miller (2014 define el Mcommerce o comercio mévil coma compra y venta de
productos y servicios avés del uso de dispositivos mévilPsr lo tanto, segunsta
definiciébn el M-commerce consiste basicamente wera actividad de intercantb
llevadas a cabo a través del movil que le permite al consumidor acaeder

determinados productgssatisfacer sus necesidades.

Segun un estudio desarrollado por IAB Spain (Estudio anual mobile markaitig)

fse est8§ produci enwbael maobileaammerae.tEbcresimigntoi f i c at
se debe, entre otros factores, a la comodidad y facilidad que aportan las compras a
trav®s dIeste tipm devdorhedcio ha proliferado gracias a que el perfil del
consumidorcon dispositivos méviles se ha incrertadlo de forma creciente desde la

Ultima décadaalcanzado los4,9 mil millones de usuarios movilesr 2017 lo que

supone el 66% de la poblacion mundde los cuale8,7 mil millones tienen acceso a

internet a través de sus dispositivos.

En laactualidadel teléfono mévil se encuentra muy presente en la socextadiola.
Segun el estudio elaborado por Ditrendia (2Q0E8pafia lidera el ranking mundial de
penetracidércon un 88%de usuarios movilegver grafica 1) El movil es el dispositivo
masusado en Espafia para acceder a Int¢@dgd%), seguido del ordenador portétil y
el de sobremesa (73,6% y 67,5% respectivamendd)y comocomo podemos

observar ema gréfica2.



Gréfica 1. Ranking mundial de penetracién en usuarios moviles.
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Fuente: Ditrendia a partir de datos We socja017).
Grafica 2. Dispositivos de acceso a internet en Espafia.
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Miovil portatil sobremesa sobremesa portatil

Fuente: Informe Ditrendia a partir de datos AIM2017)

Un dato caracteristicgue resalta este infornes que la sociedad se ha convertido en

un usuario multidispositivoaurque el movil seconsideraesencigl de hecho, el
usuario moévil pasa unos 170 minutos al dia de media utilizando su dispositivo, frente a
120deordenador y 7®8nTablet(ver Figura 4).

Figura 4. Tiempo medio dedicado a cada dispositivo al dia en el mundo.

i -

Smartphone Ordenador

570/ de los usuarios utiliza mas de un 21 0/ de los usuarios utiliza varios
0 tipo de dispositivo al dfa (0] dispositivos a la vez

Fuente: Informe Ditrendia a partir de Think with Google.
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Esteestudiotambién confirma que el movil ya supera a la tablet como dispositivo para
compraronline En2017las compras &ravés del movil representaron el 34% del total

de las ventas online en el mundo, por lo que este canal crecié un 31% (mientras que el
e-commerce so6lo lo hizo un 15%). De hecho, el mobile commereesta
incrementando un 200% mas rapido que el onklimeEspania, las ventas a través del
movil crecieron un 11%. De hecho, de las ventas online que se realizaron en Espafia

durante 2016, 10U de cada 50 ya proced?2a

Los hombres siguen comprando méas que las mujeres a través de smartphones. Po
franjas de edad, vemos que el mayor crecimiento se da entre los jévenes de 18 a 24
afos, que se han convertido en los mayores compradores a través de mévil, seguidos

de los de edades comprendidas entre 25 y 34(aéosiguiente gréafica)

Gréfica 3. Compradores a través del movinivel mundial

W 2016 MW 2015

I | II II I

&19% 53 &%

Hombre P 224 2534 1534 4554 55+
afos ahos afos aras afios

Fuente: Informe Ditrendia a partir de datos de ING (2017).

La encuesta realizada por ONTSI (2017) establece que los productos mas demandados
en internet siguen siendo los relacionados al transporte yna&ojex billetes para

medios de transporte y reservas hoteleras o similares (46,6% ambos). Practicamente en
el mismo nivel se sitia la demanda de vestimenta y complementos (46,5%), cuyo
ascenso con respecto a 2015 le posiciona en tercer lugar, desplazasdmtradas a
espectaculos, que quedan en cuarta posicion, pese a su crecimiento absoluto hasta el
43,2%. En un segundo nivel aparecen los smartphones y tabletas (19,5%), los

libros/revistas/periédicos (17,4%), los equipos electronicos (16,4%), logt@syu
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juegos de mesa y en red (16%) y los de alimentacion y bazar (15,4%). Los menos
demandados siguen siendo los articulos de coleccionismo y antigiiedades (2,4%) y los

juegos de azar/apuestas/loteria (5,586jno se puede observar en el grafico:

Graéfico 4. Productos con mayor demanda en internet.

46,6%
46,6%
46,5%

Reservas Alojamiento y Paguete Turistico
Billetes de Transporte

Ropa, Complementos y Articulos Deportivos
Entradas a Espectaculos 43,2%

Smartphones y Tabletas 19,5%

Libros, Revistas, y Periodicos 17,4%
Zlectrénica: Imagen, Sonido, Comunicaciones, Hardware 16,4%
Juguetes, Juegos de Mesa y Juegos en Red 16,0%
Alimentacion Bazar 15,4%
Electrodomésticos, Hogar y Jardin 13,6%
Alquiler de Coches y Motor 11,4%
Restaurantes 11,2%
Servicios Personales, Experiencias y Sensacio-Nes 11,2%
10,5%

10,2%

Servicios Financieros y Seguros
Ocio al Aire Libre
8,7%
8,6%
Servicios de Internet y Telefonia 7,8%

Peliculas, Misica y Videojuegos Para Recibirlos en.,

Aplicaciones y Software

Descarga, o Servicio Online, de Peliculas, Misica ..
Joyeria y Relojes
luegos de Azar, Concursos, Apuestas y Loteria
Articulos de Coleccionismo y Antigliedades 2,4%
Otros 18,2%
6 .1.'0 2.0 3IU 4'0 50 GIIJ
Base: Total internautas compradores

Fuente: Estudio ONTSI 2017.
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Los productos que m&ecompran en Espafa a través de dispositivos moviles son los
relacionados con ocio (con un 36%), moda (26%) y turismo (26%), y en general, todas
las categorias de productos salvo juguetes, telecomunicaciones y accesorios de

bicicleta que caen una media de 2 puntos, han aumentado en 2016.

Graéfica 5. Productos mas comprad@n Espafia desde el movil

“" ,:ﬂﬂnuunnh_

Fuente: Informe Ditrendia a partir de datos Getelem (2017).

Una vez descritas las caracteristicas fundamentales del mobile commerce, pasamos a
analizarcon mayor profundidaden los siguientes epigraféass diferencias quexesten
entre el mobile marketing y otros tipos de comprdirmay off-line.

2.1 VENTAJAS E INCONVENIENTES DEL MCOMMERCE
FRENTE AL ECOMMERCE

El comercio electrénico maovil presenta una serie de ventajas y desventajas con
respecto al comercio electrénicdunque en ambos casos el procedimiento sea
similar, es decir, mediamla conexion a internet accedemos a la web o descargamos la
App fijando la forma de pago y registrando la operacion, el soporte de conexion no es
el mismo, por tanto, la principal diferencia entre ambos métodos es que en el comercio

electrénico tradicioal la conexidon a internet se realiza por cable, mientras que en el
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comercio electronico mévil su conexion se realiza por onBastiendo de esta
diferencia fundamental, se gman una serie de beneficios e inconvenientdse el
mobile commerce y el-eommerce que pasamos a detalRecifia, 2017)ver tabla
2).

Tabla 2. Ventajas y desventajas mobile Commerce vs@ommerce

Posibilidad de comprar en cualqui Falta de confianza.
momento y lugar
Puedes usar App mévil Tamarfio de la pantalla.

Posibilidad de segmentar tu clientela Velocidad de carga.

Promociones, descuentos y ofertas

VENTAJAS
a) No siempre se puede disponer de un ordenador de sobremesa o de un
ordenador portatil para poder realizar una compra, lo que ocasionaria perder
muchas visitas y compras potenciales por parte de nuestros consumidores, sin
embargo, con nuestros smartphota®mos la opcién de poder comprar el

producto o servicio que deseamos en el momento y lugar que queramos.

b) Posibilidad de usar App méyinediante la cual gestionar mis transacciones y
operaciones de compraventa de manera mas rapida y sencilla, ademas, gracias
a su diseidi r e s p ¢ sesadaptandca la pantalla de cualquier dispositivo

permitiendo una velocidad de carga mas rapida.

c) Es podble segmentala clientela en base a su ubicacion, sexo, preferencias,
edad etc.lo que nos permitird definir campafias de marketing para cada uno de
|l os segmentos establ ecidos. AfiLos mercad
compradores difieren entre si eno o mas aspectos. Pueden diferir en lo que
quieren, en sus recursos, en su localizacion geografica, o bien en su actitud o
practicas a la hora de comprar. Cualquiera de estas variables puede utilizarse

para segmentar unercado (Philip Kotler, 2012).
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d) Conseguiremos mas informacién des compradores gracias a diversas
aplicaciones de recogida de dat@®mo la geolocalizacignpermitiendo
realizar promociones, descuentos y ofertas estratégicamente realizadas.

DESVENTAJAS

a) Todavia hay personas que ndis@ de realizar las compras a través del movil
porque sienten que sus datos estaran menos protegulasbstante, se ha
realizadonimeros desarrollagcnologice para garantizar la seguridad de las

compras mediante estos dispositivos.

b) El tamafio de lapantallas méviles es mas pequejie la de un ordenaddo
cual, puede ser un aspecto negativo garssultardeterminada informacign
como por ejemplo detalles del tejido o los materiales en la venta de articulos de

ropa

c) Si la conexién a internet ed¥¢bil o puede verse afectada en determinadas
condiciones €j. pagina que requiera muchos datos, poca cobertura, consumo

de megasé) afectar8 a |l a velocidad de

proceso de compra.

Las ventajas que aportaste tipo de copra supera con creces los posibles
inconvenientesya que segun el estudio realizado por el Observa@eielemen

2017 la comodidad y accesibilidad que tienen con el mévil supera la de cualquier
dispositivo(Zeitoun, 2017).

2.2. PRINCIPALES MEDIOS DE PAGO EN EL MOBILE
COMMERCE

Uno de los puntos fundamentales a tratasesiquiere hacer comercio electroneo
través de un dispositivo mévdon los métodos de pagDisponer de una amplia
variedad de ellos y que sean de facil accesibilidad, asdanlas caracteristicas
principales que van a tener en cuenta los usuarios finales a la hora de finalizar el
proceso de compr&e acuerdo con Somalo (2017), los pirales métodos de pago

online son:
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2.2.1 PAGOS ONLINE

1. Tarjeta de crédito/débito: la tarjetass duda el medio de pago mas usado en
el mundo para cobrar/pagar online. El proceso es similar al de la tienda fisica,
la web de la tienda online utiliza un TPV virtual en la que valida la transaccion
aceptandola o denegandola con los datos que el cdampirstroduce en la
web.

2. PayPal: permite pagar desde una Unica cuenta para el vendedor, con
independencia de qué medio de pago utilice realmente el comprador para hacer
el pago. Los 3 principales son:

- Wallet o Monedero electronico: el comprador acumulasatdo de
dinero, o bien porque se ha hecho una carga de saldo, o bien porque
proviene de un cobro de una venta anterior.

- Tarjeta: se hace un cargo en tarjeta por TPV convencional en el
momento de realizar la compra, pero la tienda no dispone en ningun
momento de los datos de aquella ya que es PayPal quien hace la
validacion.

- Transferencia bancaria: el comprador ordena una transferencia
bancaria, en la mayoria de los casos de forma instantanea a través de la
banca electronica.

3. Contrarrembolso: consiste @agar en efectivo la compra una vez que la has
recibido a través del repartidor que hace la entrega del producto o servicio
comprado surgiendo asi una seguridad total, tanto para el que vende como
para el que compra.

4. Transferencia bancaria: consiste eggr a través de una transferencia bancaria
convencional a la cuenta corriente que se indica en la web. El usuario hace la

compra y luego paga.

2.2.2 PAGOS DE PROXIMIDAD

Uno de los métodos de pago y tendencias en la actualidad que estan teniendo éxito son
los pagyjos por proximidad en el movil, a traves de la tecnologia NFJdode
smartphones.L a tecnol og? a NFC, 6Near Field
comunicacién a corta distancia entre dos dispositivos electrénicos de manera

inalambrica Muchasempresasbancos yorganizaciones lo han incorporado a su
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modelo de negocio, lo que se ha traducido en importantes avances en los métodos de
pago O6contactlessdé y im-vil basados en est a

fiLos pagos méviles aumentan, pero no terminan de asentarse. Segun los &gertos
transacciones realizadas a través de pagos f@pher sona o0, pasaran de
4,6 mil millones en 2016 a 22.8 mil millones de ddlares en 2021. Lo mismo ocurrira

con los pagos moviles a través de apps o webs para los que se espera un @ecimient

del 206 parael202d ( Di trendia 2017)

Gréfica 6. Previsionedde pagos moévimedianteNFC.

22.8
2 .

2016 2021

Fuente: Ditrendia a partir de datos Forrest&017).

En Espafia la tendencia apunta que los pagos en tienda con el movil seran los que mas
crezcan, llegando abtener en 2020 un valor superior a los 1500 mil millones de
euros, y cerca de 3 mil millones de usuarios. Los espafioles quieren pagar mas con
movil.
Gréfica 7. Evolucion de los pagos con moévil en tiendas en Espafa.
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Fuente: Statista informe (2017)
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