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RESUMEN

El presente trabajo para obtener el titulo de Licenciado en Informética
Administrativa aplica en general todos los conceptos adquiridos durante la carrera. Es
un proyecto para la creacion e implantacion de un modelo de empresa que integra la
tecnologia de red en Internet basada en el comercio electrénico, permitiendo un
contacto mas directo entre la empresa y el cliente. Lleva a cabo una estrategia
empresarial dindmica que refleja la imagen de la empresa y el potencial de
comercializacion que se tiene proporcionando una ventaja competitiva sin precedente y

a muy bajo costo.

Se enuncia y desglosa el modelo a aplicar para el posicionamiento de los
productos en el mercado en el ramo de ventas y distribucién de equipo de cdmputo y las
técnicas para el flujo de productos, brindando a los clientes todos los recursos para una

acertada toma de decisiones.

Se analizan algunas técnicas de manejo de inventarios y comercializacion.
Ademas una mejor identificacion de articulos, célculo de costos, utilidad y precios al

publico.

Se utiliza una plataforma Informatica en la estructuracion y disefio de la pagina
Web, teniendo enlaces con bases de datos, graficos y manejo de la informacion. Este
sistema brinda rapidez, facilidad de navegacion, manejo intuitivo de los accesos a los

contenidos, inventarios y registros de informacion; asi como un entorno amigable.
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1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La presente tesis pretende desarrollar, disefiar e implantar una empresa para la
distribucion de equipo de coémputo adecudndola a la tecnologia que ofrece la red de
Internet, a través del comercio electrénico, con el fin de proporcionar a los clientes sus

productos y servicios en linea, reforzando la publicidad, venta y marketing.

Una de las carencias mas comunes vista en la comercializacion de productos es la
falta de canales de comunicacion permanentes entre el cliente y la empresa, lo cual es de

vital importancia y un gran obstaculo para la directiva.

A través de las comunicaciones via electronica, utilizando herramientas exclusivas
de Internet y las tecnologias asociadas a ellas, se puede lograr una mejor y permanente
relacion con los clientes, para establecer la interaccion en los productos de mayor consumo
y el posicionamiento en el mercado; de igual forma, generar mayores ingresos y optimizar

la toma de decisiones de productos altamente demandados.

La imagen de la empresa es de gran importancia para el acercamiento del cliente, ya
que debe dar la impresion de seriedad en sus compromisos, principalmente para el nuevo
cliente; en el presente trabajo esta imagen serd proyectada en el disefio grafico y manejo del
entorno, valiéndonos de una facil navegacion entre los vinculos que proporcionan amplia
informacidn que el cliente necesita para escoger el producto que mas le satisfaga; teniendo

asi una ventaja entre otras empresas del mismo ramo.

Uno de los objetivos de ésta empresa es el incremento de utilidades, ventas y
distribucion de equipo de computo, lo cual se visualiza en un crecimiento a corto plazo y de

manera permanente.



Los gastos més grandes que se generan en la empresa es la publicidad en medios
tradicionales, los cuales aparte de costosos son muy elevados y limitados en espacios de
promocion, por lo que los medios electronicos amplian la publicidad, ya que necesita de

poco personal especializado para su administracion disefio e implantacion.

Para la pequefia y mediana empresa, en afios anteriores, estos nuevos tipos de
sistemas informaticos eran una opcién poco utilizada por sus elevados costos y era alto el
riesgo que representaban, pero actualmente el mantenimiento, administracion vy
modificacion son muy sencillos, facil de realizar, de acoplar y de integrar a los procesos

existentes, reduciendo el tramite de comercializacion y envio de los productos.

Una limitacion que se observa en algunas paginas Web es que son puramente
estaticas y muestran Unicamente los productos que se tienen, sin permitir que el usuario
escoja adecuadamente sus equipos, accesorios o productos. Por lo que se propone que sean
dindmicas e interactivas, y el usuario tenga la opcion de escoger y armar sus propios
equipos, proporcionando el costo a pagar y las caracteristicas que tendrian, ademas de las

opciones de comercializacion y envio que la empresa ofrece para su adquisicion.

Entre otras cosas, existe una saturacion muy marcada en este medio de
comunicacion, debido a su facil implantacion y beneficios, siendo importante marcar una
gran diferencia creativa que dé una pauta y personalidad al sitio, que grabe en los clientes y
personas que entran a ella la diferencia con las demas; esto no en cuestion de costos, sino
de pura creatividad en el manejo, entorno, accesibilidad y ubicacion de los datos que se
buscan, asi como del contenido, el cual debe ser amplio, pero que no sature la pantalla, para

no generar una imagen aburrida y compleja.

Otra de las limitaciones de la comercializacion electronica es la falta de trato directo

con el cliente, la cual se subsana con una pronta respuesta a sus solicitudes.

En Mexico, la comercializacion via electronica es muy baja, por la falta de

confianza que inspira una empresa desconocida o0 nueva; es por ello que debemos



posicionarnos como empresa respaldada en su prestigio. Como estrategia se inicia el
mercado en la ciudad de Morelia y alrededores, para ir expandiendo su capacidad, segln su
crecimiento, sin descuidar la atencién en forma mas personalizada en el envio de los
equipos y su pago, buscando que ésta sea la estrategia principal que marcara la diferencia

con la competencia de empresas del mismo ramo.

Otra desventaja que se presenta muy comunmente es el seguimiento de los estados
de cuenta y de los pedidos, ademas de la falta de atencién al cliente entre el pago del
producto y la entrega del mismo. En esta empresa se propone un informe del seguimiento

entre el pedido y la entrega.

Es muy importante remarcar que no se deber realizar un exceso de promesas para
atraer al cliente, ya que la falta de su cumplimiento dara la imagen de irresponsabilidad
desinterés y sera el camino hacia el desprestigio de la empresa.

Hay que poner especial cuidado en la garantia de los productos, lo cual es un punto
medular en toda empresa; esto genera diferentes gastos no previstos, que no deben ser
absorbidos por el cliente.

Otro punto que busca todo cliente es la disponibilidad de los productos cuando
cuenta con los recursos para su compra. Esto es subsanado si se tiene una solida red de
proveedores que tengan los productos en el momento solicitado o que sea breve el tiempo

para su entrega.

Realizar una estadistica de los productos mas vendidos y los comercialmente mas
demandados, asi como las utilidades generadas y el analisis de exito de la estrategia
implantada, brindaria una idea més clara del movimiento de mercancias y del éxito o falta

de él dentro del mercado de venta y distribucion de equipo de computo.



La implantacion de una estrategia debe ser un proceso dinamico en el ciclo de
ventas y distribucién, eliminando aquellos que puedan retrasar o impedir la fluida

comercializacion, en el ciclo completo.



1.2 OBJETIVOS

1.2.1 OBJETIVOS GENERALES

El objetivo general del trabajo es mostrar un estudio completo de un modelo integral
para la creacion de una empresa, incluyendo su factibilidad preliminar, la estrategia para la
construccién, disefio y administracién en el area del comercio electronico (E-Commerce),
en la venta y distribucion de equipo y productos de computo, aprovechando al maximo los
recursos tecnoldgicos actuales, realizando ademas diversos estudios de mercado,

factibilidad y estructuracién, que justifiquen y den vida a este proyecto.

Este proyecto sera una propuesta preliminar, basada en diversos tiempos y metas,
por lo que la puesta en marcha podra generar diversos resultados, debiendo ser acoplados a
la situacion actual del mercado, por los cambios a muy corto plazo y los rapidos avances

tecnoldgicos.

La propuesta tendrd& como punto especial el permitir adecuarse, replantearse y
actualizarse; segun estos cambios al llevarlos a la practica, desembocaran en una mejora a

la estructura de la empresa proyectada.



1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la forma adecuada de incorporar la tecnologia en Internet para la
comercializacion de productos, aplicandola a la empresa, junto con las técnicas

tradicionales de comercio, publicidad y contacto con los clientes.

Verificar los beneficios que se tienen en este tipo de innovacién tecnologica,
comparando sus costos-beneficios, haciendo del proyecto la justificacion ideal al tener
contacto con los clientes las 24 horas del dia, los 365 dias del afio y con un acceso en

cualquier parte del mundo.

Es muy importante el uso de la tecnologia de comunicacion por Internet con una
adecuada implantacién; este es el punto central del plan de la empresa, ya que sus
resultados y beneficios seran a muy corto plazo, en forma permanente y con una baja

inversion.

Disefiar la estructura y construccion del prototipo del sitio Web en base a las

estrategias del plan de negocios.



1.3 JUSTIFICACION

En la actualidad, las sociedades estdn formadas por grupos de personas que viven
en comunidades, estas cuentan con similitudes en su cultura, educacion y caracteristicas de
interrelacion, el numero de sus integrantes pueden ser de pocos o muchos; integrando
ciudades, municipios, estados y la union de todos estos un pais; para la organizacion y
satisfaccion de las necesidades de cada uno de ellos es necesario tener una gran

coordinacion de los bienes que son vitales para mantenerlos en un nivel de vida adecuado.

La Administracion es uno de los conocimientos importantes para poder distribuir
adecuadamente los recursos, saber identificar su valor y la cantidad con que se cuenta,
estos datos seran relevantes para que el administrador tenga una informacion real y los
destinos de las mismas; este Gltimo es auxiliado con la tecnologia Informética para que los
datos sean almacenados y procesados adecuadamente a través de programas, los cuales dan
resultados en un muy corto tiempo y con una gran confiabilidad, ademas que permite que
estos datos puedan ser almacenados, modificados y reproducidos de una manera cada vez
mas facil y a un muy bajo costo, teniendo una relacion directa con una tecnologia que

reduce los costos y aumenta la confiabilidad y rapidez en su procesamiento.

Lo mencionado anteriormente podemos verlo en la formacién de diversos grupos,
entre ellos tenemos los que manejan y distribuyen bienes (ya sea con fines de lucro o no),
los cuales son la columna vertebral de las sociedades; el manejo adecuado de cada uno de
ellos va a ser una diferencia muy marcada para el éxito o fracaso de los objetivos que

tienen.

Entre otras cosas, este proyecto nos permite utilizar los conocimientos adquiridos
dentro de la carrera, y aplicarlos en la vida real, tomando los riesgos que ello conlleva;

Mostrando una vision (tomando en cuenta la experiencia propia) de la manera en que se



realiza una estrategia para una empresa, con un éxito a corto plazo y de manera

permanente, ademas de permitir generar empleos.

Crear una empresa implica entre otras cosas un gran riesgo, por lo que en este
punto, el resultado del proyecto a nivel practico va a depender de las habilidades en la

forma de operarla.

Se pretende utilizar el E-Commerce para la distribucidn de equipos de cémputo y

hacerlos llegar a los clientes.

En el presente trabajo podemos identificar la ventaja de la adecuada relacion entre la
empresa y el cliente para la pequefia y mediana empresa, implementando las nuevas
tecnologias a las técnicas utilizadas, con el uso del E-Commerce tanto para las relaciones

entre el proveedor- empresa y empresa-cliente

El sitio de la empresa seria un punto de encuentro para los clientes que necesitan
estar al tanto de los nuevos avances, tendencias y caracteristicas, para utilizarlos en su

beneficio ya sea personal, profesional u comercial.

Estar a la vanguardia de la comunicacion representa a la empresa grandes ventajas,
las cuales se verian reflejadas directamente en sus ingresos, incremento de clientes, y de
movimiento y flujo de mercancias, ademas de aprovechar que esta tecnologia esta al
alcance de la micro pequefia y mediana empresa, por lo que su implantacion seria de muy

bajo costo.

El proyecto ha visto a Internet como una herramienta muy viable para el
crecimiento del negocio, ya que puede ser utilizado para diversos propositos, entre los que
destacamos el objetivo de la empresa, “la comercializacion, mercadotecnia y enlace de la

comunicacion”.



En la actualidad, estamos en el inicio de la apertura a nivel masivo en México en el
uso del Internet, no solo a través de un MODEM telefonico como en afios anteriores, sino
en una transmision de banda ancha, que permite un rapido acceso, ademas de una reduccién
del costo de renta y adquisicion de estos servicios, por lo que cada vez existe un mayor
numero de clientes a los que se les facilitaria visitar nuestro sitio Web. Este es el momento

para darnos a conocer en la red.

Podemos reducir costos, maximizar las opciones de compra y/o venta, mejorar los
estandares de calidad, eficiencia en los procesos de distribucion de las mercancias, y ser un
punto importante para el posicionamiento en el mercado, asi como la competencia entre

otras empresas del mismo giro.

Creacion y mantenimiento de la satisfaccion del cliente, con una comunicacién
directa y constante sera esta nuestra carta de presentacion, ademas de la recomendacién de
quienes ya han realizado tratos con la empresa, lo cual crearia un incremento en la

credibilidad y prestigio.

Se brindara la confianza necesaria a los clientes de que el acceso es seguro y no

representa un dafio o alteracion del software en sus equipos.

Esta seguridad también va respaldada por la responsabilidad de distribucién y

entrega de la mercancia en tiempo y forma.

Para efectos de la presentacién practica, se ha disefiado el presente proyecto de la

empresa en la venta y distribucion de equipo de computo accesorio y periférico.

Generar un sitio totalmente dindmico e interactivo que permita a los que accedan a
él, se les presente toda la informacion que requieran, graficamente con una presentacion

amigable

La gran justificacion seran los resultados obtenidos al implantarlo, documentado

constantemente para contar con estadisticas para la toma de decisiones adecuadas.
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1.4 ALCANCES

Crear un modelo de una empresa para la venta y distribucion de equipo de computo,

adecuandolo a las tecnologias que ofrece la red de Internet, a través de E-Comerce.

Se implementa este tipo de tecnologia por los diferentes beneficios que ofrece, los
cuales son accesibles para la micro, pequeiia y mediana empresa; describiendo su

desarrollo y administracion con un bajo costo.

Este modelo estratégico serd un proyecto segun las tendencias que actualmente son

vistas en este nicho de mercado.

Se darad una imagen de la empresa a través de Internet que sera reforzada por el
posicionamiento proyectado por la empresa en la ciudad de Morelia, con un facil manejo,
una completa informacién para que el cliente pueda tener los datos requeridos y graficos

adecuados en un menor tiempo que le brinde una vista atractiva.

Se fortalecera la utilizacién de los medios tradiciones de publicidad, con los

electronicos, fortaleciendo la comunicacion de la empresa.

Se aprovecharan lo mas posible las tecnologias actuales, sus bajos costos para la
propia empresa y los beneficios que ocasiona el enlace con los clientes por la apertura que

tienen para utilizar este tipo de tecnologia informatica,

Ofrecer una pagina dindmica e interactiva con los clientes para la seleccion de los
productos y servicios que se ofrecen, mediante un catalogo completo, con graficos de ellos
que den idea al cliente de sus caracteristicas, datos técnicos y las dimensiones e

informacién indispensable para que decidan su compra.
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Dar la garantia de los productos defectuosos, en base a los tiempos adecuados al
contrato realizado con el cliente, lo que dara prestigio y renombre sobre otras empresas,
conformando una estadistica de productos considerados de baja calidad

En la actualidad se han reducido los costos al contratar los servicios de acceso a
Internet, incrementandose exponencialmente el nimero de usuarios que cuentan con estos

servicios, representando una gran posibilidad de éxito para la empresa.

El objetivo es la comercializacion para la ciudad de Morelia, debido a los recursos
que inicialmente se inviertan y con la posibilidad de anélisis paulatino, proyectando a
futuro el crecimiento, en cuanto a la cantidad de productos y extension territorial que se

pueda abarcar.

Se muestran los pasos del plan de negocios, desde sus inicios hasta su implantacion
como empresa, con el seguimiento de las proyecciones y futuros resultados a obtener.

-12 -



1.5 LIMITACIONES

Las estrategias planteadas en el presente estudio podemos aplicarlas principalmente
a este tipo de giro de la empresa, pues si se aplica a otro tipo, es necesario adaptarlas

realizando algunas modificaciones, de acuerdo a los productos y servicios que se ofrecen.

La base de la empresa es la ciudad de Morelia, Michoacén; con la comercializacion
principalmente en esta zona, la cual facilita su envio y manejo de los productos que se

ofrecen, sin embargo se hace el estudio para la expansion a toda la republica Mexicana.

Para la comercializacién de los productos en otros estados, se cuenta con una red de
proveedores, en diversos puntos de la republica, contando con un transporte y manejo de

envios directos del proveedor al cliente, realizando un convenio de envio.

El proyecto se realiza en base a la situacion actual del mercado de computo,
tomando en cuenta la rapida mejora de tecnologia, el gran flujo de mercancias y la gran

devaluacién de los precios

Uno de los objetivos principales es garantizar al cliente la pronta entrega de los
productos que se ofrecen, por lo que se tendrd una comunicacion via Internet, donde en
linea se puede consultar las existencias de los productos, previo apartado, confirmando los

tiempos de envio y el pago del producto antes de enviarlos.

Por las distancias, es importante considerar s6lo compras de contado, cheque o
transferencia bancaria o crédito previa autorizacion, teniendo cuidado en compras de

grandes volumenes.

En el caso de los clientes eventuales, la compra es directa con pago previo teniendo
diversos mecanismos, seguin se ajuste a las necesidades y confianza en la compra y de la

empresa.
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El inventario principal no serd de existencia en almacén, por el rapido flujo de

mercancias, por lo que se manejaran principalmente la existencia de los proveedores.

Disefar e implantar las estrategias de una empresa para la venta y distribucion de
equipo de computo, adecuandolo a las tecnologias que ofrece la red de Internet, a través de
E-Commerce, considerando la situacion actual del mercado, con una estructura del
prototipo propuesto donde se muestra la forma en que se visualiza el sitio de Internet, la

forma de navegar, los diversos hipervinculos e informacion necesaria

En la presente propuesta se disefia un prototipo que muestra de manera muy amplia

como se visualizara la pagina y sus contenidos que seran un modelo a seguir.
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2.1 PROCESO INTEGRAL PARA LA
CREACION DE LA EMPRESA

En el presente capitulo mencionaremos los diversos puntos considerados para la
creacion de la empresa, en él ya tenemos definida la idea que da origen al proyecto (venta
de equipo de computo basado en el comercio electrénico), iniciando con la concepcion de
los términos del comercio electronico y los pasos que se deben seguir para formar la

estrategia hasta la complementacion del mismo.

La presencia de una empresa en Internet ya es un hecho, que constituye una
herramienta de apoyo a la captacién de clientes, como una gran oportunidad de crecimiento

comercial.

El comercio electronico utiliza la Informética y las telecomunicaciones para
canalizar los flujos de informacion y transacciones de negocio existentes entre una empresa

y sus clientes, proveedores, entidades financieras, transportes, etc.

El Comercio Electronico (E-Commerce) es un negocio en Internet u otro medio
electronico que permite recoger los pedidos u ofertar los productos y/o servicios desde o
hacia clientes o proveedores. Por ejemplo recibir la solicitud de compra de equipo de

computo en la pagina Web de la empresa, en forma de e-mail 0 a una base de datos.

Hacer Negocios Electronicos (E-Business) integra no solo el E-Commerce sino
también la operatividad interna, lo que permite el acceso a nuestra infraestructura
informatica y los procesos de las ventas electronicas. El sitio Web pasa a ser una ventana
mas, asi como lo son los mostradores en las sucursales, en los intermediarios o en la propia

casa matriz de la empresa.
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En Internet existen diversos tipos de negocios que utilizan el comercio electrénico,

teniendo dos tipos basicos, el comercio electronico directo, donde los servicios digitales se

concentran y ejecutan completamente por via informética y el indirecto en donde se

requiere de medios fisicos tradicionales para su cumplimiento.

El comercio electronico se puede categorizar en comercio electronico de empresa a

empresa (B2B), de empresa a consumidor (B2C), de consumidor a consumidor (C2C) o

entre empresa y Gobierno (B2G).

a)

b)

Otras alternativas para el uso de Internet como herramienta son:

Como un medio de difusion masiva para estar en los hogares, mostrando nuestros
productos como un catalogo abierto a los clientes en su propia casa, sin importar en
donde estén, las 24 horas y los 365 dias del afio, teniendo Unicamente una
computadora y el acceso a Internet, esto debido a que es posible conectarnos, desde
nuestro hogar o desde un negocio dedicado a ello (Inter-cafe).

Ademas de mostrar nuestros productos podemos, desde el hogar, la oficina u otros
ambitos, realizar compras on-line, por lo que Internet se esta convirtiendo en el
medio comercial mas poderoso desde la aparicion de la television. En Internet es
simple y econdmico mostrar publicidad que dé como resultado ventas de productos
Yy Servicios.

Brindar comunicacion directa con los clientes y los proveedores, desde el uso de
mensajeros instantaneos, comunicacion por foros, consultas y solucion de dudas

sobre los productos y servicios que se ofrecen.

Tomando en cuenta que en la sociedad existe una gran carencia de empleos,

podemos tomarlo como punto de partida para la generarlos y activar de la economia.

Es importante resaltar que esta tarea es demasiada riesgosa ya que debemos de

tomar en cuenta la capacidad de compra de los clientes hacia nuestros productos, ademas de
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una estrategia bien definida de los pasos a seguir para no llevar la iniciativa empresarial al
fracaso.

Es importante contar con un equipo de trabajo adecuado para la consolidacién de la
iniciativa, demostrar suficiencia en la solvencia empresarial, es decir, contar con las
capacidades adecuadas en la administracion de los recursos financieros, humanos y
materiales, ya que no sélo con la capacidad y entendimiento del ramo del mercado en que

se va a desarrollar la empresa podemos garantizar el éxito de la misma.

El proceso para la creacion de la empresa, debe ser considerado como un sistema
integral, el cual debe abarcar la suficiente cobertura de los puntos que lo forman, y
garantizar que cada una de las fases que presenta sea identificada con suficiente claridad,

tanto en sus objetivos como en su posicion e importancia dentro de un proceso global.

Para el desarrollo de nuestra empresa vamos a guiarnos por la estructura integral

basada en los siguientes puntos principales:

1.- PRIMEROS PASOS.- Vamos a iniciar con la consolidacion de la idea principal
para la empresa y a buscar en ella las necesidades que puedan ser detectadas y satisfechas
por el proyecto de empresa, a definir de manera personal los beneficios y oportunidades
que se pueden obtener, hacer equipo con personas cercanas que puedan ser una gran fuente
de ideas que mejoren el proyecto, a ver las expectativas de los nuevos horizontes, el
beneficio social que aportaria la empresa y principalmente analizar todos los aspectos y

conocimientos necesarios para llevarla al éxito.

2.- INCUBACION Y VALIDACION.- En este punto ya se debe de contar con una
idea del proyecto a desarrollar, que se desea hacer, hacia donde se desea ir y como se va a
lograr, planteando las necesidades de direccionamiento estratégico, ventajas competitivas,
la mision y vision, analisis de viabilidad, pronosticos de cambio y los escenarios del

entorno; todo lo anterior nos dara la pauta para la ejecucion del proceso de creacion.
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3.- PLAN DE NEGOCIOS.- A partir de aqui nos enfocaremos en la consolidacion
del proyecto de empresa, en la planeacion de las estrategias a implementar y documentar en

el proceso antes de ponerla en marcha.

4.-RECURSOS Y SEGUIMIENTO.- Aqui se definen los recursos financieros,
humanos y materiales necesarios para que cada aspecto especificado en el plan de negocios
sea llevado a cabo, contando de antemano con el capital inicial suficiente, recursos
materiales disponibles en su momento para no retrasar o crear un cuello de botella en los
tiempos especificados, la capacidad de los integrantes para que cada uno tenga bien
definido qué hacer y como hacerlo, ademas de la correcta vinculacion entre ellos, para que
no exista falta de comunicacién. Debemos realizar las estrategias y pasos del plan de
negocios, tanto en tiempo y forma segun lo establecido, hacer los ajustes pertinentes de
acuerdo a como se vayan manifestando, teniendo flexibilidad de accion y correccion para

Ilegar el objetivo.
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2.2 PRIMEROS PASOS

Para el desarrollo del presente proyecto, debemos visualizar qué es lo que se
desea hacer y como podemos llevarlo a cabo, tomando en cuenta quiénes pueden ser
parte del equipo de trabajo, cada uno de ellos con funciones especificas y bien definidas,
las cuales no deben repetirse con las actividades de otros, sino al contrario,

complementarse.

Ya teniendo las personas y sus funciones, debemos de considerar los riesgos que
se nos pueden presentar, los cuales deben ser discutidos entre todos los integrantes para
no dejar ninguno sin tomar en cuenta, con la finalidad de que en el futuro no provoquen

perdida de tiempo o fracaso de los objetivos del proyecto.

Es de vital importancia la motivacion de quien dirige el proyecto ya que va a ser
la fuerza de empuje para orientar a los que integran el equipo de trabajo, se debe contar
con una persona que cuente con habilidades de liderazgo, para definir claramente lo que
se desea conseguir.

Entre las cualidades mencionaremos:
Deseo de superacion.

Busqueda de nuevos horizontes.
Mejoramiento en la calidad de vida.

Armonizar la vida en lo fisico, espiritual y emocional.

Como bien es sabido la motivacion hacia los demas nos ayudard a lograr
nuestros objetivos, esta motivacion la podemos enfocar hacia el logro para alcanzar los
objetivos y seguir adelante, aparte de la motivacion cada uno de los integrantes debe
sentir apego a la empresa y equipo de trabajo para impulsar las relaciones afectivas con

otras personas.
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La motivacion es una herramienta valiosa que nos ayuda a disefiar un ambiente

que estimule el comportamiento de las personas para la produccion de nuevas ideas.

Debemos contar también con un absoluto compromiso hacia la empresa, y:

a) Enfatizar y profundizar en la totalidad los conceptos necesarios para el trabajo

en equipo.

b) Contar con un perfil empresarial, ademas de un conjunto de:

o Conocimientos en el marco de las distintas areas de la empresa y de las

técnicas de gestion, tales como:

Administracion y ciclos gerenciales basicos.
Mercadeo.

Finanzas.

Aspectos operativos y técnicos.

Aspectos humanos y laborales.

Aspectos juridicos.

Aspectos tributarios.

o Habilidades y desarrollo de capacidades que le permitan destacar en:

Liderazgo.

Comunicacion.

Relaciones publicas.

Toma de desiciones.
Trabajo en equipo.
Solucion de problemas.
Administracion de recursos.

Negociacion.

o Actitudes, estar dispuesto a hacer las cosas de manera positiva,

reaccionar frente a las circunstancias que le rodean, destacando las

siguientes:

El riesgo.

La iniciativa.
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La dedicacion.

La tenacidad.

El entusiasmo.

La creatividad.

El dinamismo.

La confianza en si mismo.
La perseverancia.

La flexibilidad.

o Valores, que son componentes basicos de la calidad humana y de la

imagen que el empresario proyecta; dentro de los principales valores se

encuentra:

La honestidad.
La humildad.
La generosidad.
La ética.

La sinceridad.

El comportamiento social.

c) La creatividad. Complemento fundamental en el espiritu empresarial. ES una

actitud mental que siempre esta alerta y lista para convertir cualquier tipo de

estimulo en idea, de ella podemos mencionar lo siguiente:

o

Actitud creativa. Asumen los riesgos de una manera positiva, viendo

oportunidades en las situaciones adversas, racionalizando recursos y

adaptandose a los cambios, mostrando determinacién para llevar a la

empresa a los objetivos.

Fuentes de creatividad:

Ver y observar.

Estimular la curiosidad.

Aprender a escuchar.

Desarrollar el pensamiento divergente en la fluidez, flexibilidad,
originalidad, sensibilidad y capacidad de evaluar.

Elevar la autoestima.
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= Humor y espontaneidad.
= Desarrollo del afecto y las motivaciones.
= Apertura intelectual y tolerancia al error.

= Capacidad de adaptacién al cambio.

Un buen administrador puede concretar ideas después de:
o Recibir impactos de acontecimientos (cambios o crisis).
o Descubrir la posibilidad de actuar por si mismo y tomar en sus manos el
destino.
o Tomar conciencia de sus capacidades para lograr el manejo de sus
asuntos.

o Tener la perspectiva de aprovechar las oportunidades.

Generalmente, podemos originar ideas exitosas cuando:

o Explotamos los conocimientos, habilidades y experiencias.

o Encontramos nuevas maneras de hacer las cosas o de prestar servicios que
existen o no existen.

o Piensan en nuevos usos para las ideas existentes.

o Emplean recursos subutilizados.

o Aprovechan o generan los cambios en su entorno.
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2.3 INCUBACION Y VALIACION

En este punto vamos a desarrollar la empresa, de una manera planeada y sin
apasionamientos, se puede decir que un proyecto ha sido bien planificado cuando se han
seguido en forma ordenada y sistematica las diferentes etapas del proceso de creacion,

especialmente la realizacion del plan de empresa.

INCUBACION

En la incubacion vamos a utilizar los conceptos de Administracion Estratégica,
de los cuales mencionaremos aquellos que directamente estan relacionados con nuestro

proyecto, estos son:

Cuestionamiento con respecto a la iniciativa empresarial
o ¢Donde me encuentro?
o ¢Hacia donde quiero ir?
o ¢Cbémo lo voy a lograr?

Asi se plantea la necesidad de un direccionamiento estratégico.

La planeacion estratégica
o Invita a la reflexion sobre las tareas del empresario o dirigente y lo
motiva a utilizar nuevas herramientas de trabajo.
o Es un proceso mediante el cual las personas o los dirigentes
ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo.
o Esun método para superar a la competencia.

o Su objetivo es lograr mayor competitividad.
Ventajas competitivas

o Lograr que los clientes prefieran nuestra oferta (productos o

servicios) a lade los competidores.
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Misién

Vision

La esencia de la competitividad es la busqueda permanente de la
preferencia del comprador.

El éxito se basa en que la empresa debe de disponer de una o de
varias ventajas competitivas.

Si la empresa no dispone de Ventaja Competitiva estara condenada a
sobrevivir entre dificultades.

Lograr una Ventaja Competitiva es el fundamento de toda Estrategia.

Una Ventaja Competitiva rara vez existe naturalmente: Se construye,

su construccion es el objetivo del PLANEACION ESTRATEGICA

La definicion y la declaracion de la MISION se constituye en una
importante alternativa en materia de Planeacién Empresarial.
Los enunciados de las misiones contribuyen a ampliar los
horizontes de los empleados y a que estos puedan “asegurar la unidad
de propdsitos dentro de la organizacion™.
¢Por qué fracasan las misiones?

¢ No han convencido a las personas

e No se evidencian en el desempefio de la gerencia.

El analisis de la situacion de una empresa se inicia adoptando

una vision estructurada de su entorno industrial o comercial.

Andlisis del entorno

o

Referencia competitiva: Es el proceso sistematico tendiente a
buscar e identificar los mecanismos, procedimientos, procesos Yy
sistemas que las organizaciones han desarrollado para mejorar su
productividad y su competitividad.

Anélisis competitivo: Es el estudio sistematico de la organizacion
sobre los competidores actuales o potenciales con el objeto de
formular una estrategia competitiva. Para lo anterior se debe

considerar el Modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter.
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Modelo de las 5 fuerzas

o Rivalidad competitiva

o Amenaza de nuevos participantes

o Amenaza de sustitutos

o Poder de los proveedores

o Poder de los compradores.

Amenaza de nuevos
participantes

Nuestra empresa y las
Poder de los de la comgetenc);a: Poder de los
compradores Rivalidad Competitiva proveedores
Poder de los
compradores

Modelo de las 5 fuerzas

Pronostico de cambios

o Pronosticar es dificil, mejor es analizar el entorno.

Los escenarios

Politico
Econdmico
Social

Tecnoldgico

o Escenario:

Narracion o cuento que describe un camino hacia el futuro.

No predica lo que va a suceder, pero si permite entender
mejor, a partir de hoy, lo que puede ocurrir mafiana.

Son descripciones  realistas de posibles situaciones

futuras del entorno de la empresa.
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e Se construye m&s de un escenario para comprobar las
estrategias ante condiciones futuras posibles.
e Posible escenarios:

e Optimista, pesimista, mas probable

Analisis FODA: se deberan efectuar dos tipos de analisis
o Parael candidato como persona
o Parasu idea de negocio.
o Se identificaran para cada caso:
e Debilidades
e Oportunidades
e Fortalezas
e Amenazas
o Para cada caso debemos identificar y:
e Las debilidades eliminarlas o convertirlas en fortalezas
e Las oportunidades aprovecharlas
e Las fortalezas mantenerlas

e Las amenazas contrarrestarlas o minimizarlas

Estrategia competitiva: Solo  existen varias rutas para llegar a
resultados superiores:
o Producir con costos mas bajos.
o Diferenciar su producto de manera significativa
o Brindar ventajas competitiva en liderazgo de costos
e Holgura al competir en precios
e Reinvertir utilidades y mejorar calidad
e Capacidad soportar aumentos de proveedores
e Facilidad para afrontar las 5 fuerzas
o brindar la ventaja competitiva con la diferenciacién
e Ser unico en aspectos que valoren los compradores
e Sipagan y los costos son controlados, se obtendra una mayor
utilidad

e Otros elementos diferenciadores:
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e Estilos administrativos
e Canales de distribucion
e Servicios post-venta.
o Existe también la estrategia de enfoque: implica que se elija un
segmento 0 un grupo de segmentos del mercado y que se
satisfagan las necesidades de ese segmento mejor que los

competidores que tienen un objetivo més amplio.

La cadena de valor: La empresa obtiene una ventaja competitiva si logra
ejecutar mejor estas actividades, consideradas estratégicamente importantes, en forma
mas barata que sus rivales.

o Actividades primarias:
e Creacion del producto/servicio
e Logistica interna
e Operaciones
e Transferencia al comprador
e Logistica externa
e Mercadotecnia y ventas
e Servicio posterior a la venta
o Actividades secundarias o de apoyo
e Compras
e Desarrollo de tecnologia
e Administracion de Recursos Humanos

e Infraestructura de la empresa.

VALIDACION

De la claridad y familiaridad que posean, depende la confianza, la seguridad y la
confiabilidad de los procesos siguientes, ya que ellos se sentiran mucho mas
convencidos y tranquilos sobre las decisiones que se toman, ahora en el proceso de
validacién es donde decidimos si la iniciativa debe continuar con el proceso de creacion,

si se debe aplazar, o si se debe abortar.
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El proceso de validacion consiste basicamente en el sometimiento de la
iniciativa a los analisis propios de los conceptos de administracion estratégica: la
identificacion preliminar de los conceptos de mision y visién, y més aun de un lema que
identifique rapidamente la empresa, los andlisis FODA, la referenciacion competitiva
basada en el analisis de las 5 fuerzas, la ventaja competitiva a seleccionar y utilizar, en
analisis de los entornos interno, externo y el microentorno, es necesario crear escenarios
y analizar virtualmente el posible comportamiento ante la presencia de cada uno de

ellos, y finalmente bosquejar la construccion de la cadena de valor.

-29.-



2.4 PLAN DE NEGOCIOS

En este punto vamos a desarrollar la empresa, de una manera planeada y sin
apasionamientos, se puede decir que un proyecto ha sido bien planificado cuando se han
seguido en forma ordenada y sistemética las diferentes etapas del proceso de creacion,
especialmente la realizacion del plan de empresa.

Aguello que es clave en la realizacion del plan de negocios no es tanto el
documento final sino el proceso de reflexion que el futuro empresario se ve obligado a
hacer, es por esto que la finalidad que se persigue es provocar la reflexion al disefiar la
empresa, planteando las preguntas que consideramos se deberian formular desde un
primer momento. La reflexién sobre el propio proyecto que se quiere iniciar es el mejor

camino para el éxito empresarial.

El plan de negocios es un documento escrito que sirve para planificar el proyecto
de nueva empresa que quiere ponerse en marcha, es un expresiéon muy comun decir que
se tiene su proyecto en la cabeza, en el sentido de que han pensado mucho su proyecto
empresarial, el inconveniente de tenerlo en la cabeza es que es muy dificil para los
demas evaluarlo, que corre el riesgo de olvidarse de partes importantes y que
unicamente puede ser transmitido por el propietario de la cabeza; hacer el esfuerzo de
pasar el proyecto que se tiene en la cabeza al papel es un ejercicio interesante que obliga

al empresario a escribir, que es una forma de pensar sistematicamente.

Tener un plan de negocios no es una garantia de éxito asegurado, pero invertir
ahora tiempo y dedicacion al pensar por adelantado en el proyecto de nueva empresa
puede ahorrar muchos recursos cuando empiecen a surgir los problemas. Ademas,

cometer errores sobre el papel es mucho mas barato que hacerlo en la realidad.

Se podria decir que planificar es un proceso mental para ver que es posible hacer

y donde pueden surgir los problemas, pero es especialmente recomendable planificar
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cuando no se tiene experiencia previa en crear empresas 0 cuando se tiene poca

informacion sobre el sector en el cual la nueva empresa quiere entrar a competir.

El plan de negocios permite comprobar si ha olvidado algin dato importante del
proyecto que tenia en la cabeza, minimiza los riesgos; es un instrumento muy util para
realizar el seguimiento y controlar la aplicacion de la puesta en préactica prevista, es

imprescindible para que pueda presentar a otros su proyecto.

PLAN DE NEGOCIOS

1 — Descripcién del producto o servicio:
Descripcion de los productos.
Atributos respecto a otros productos que hay en el mercado.

Nivel tecnoldgico. Previsiones de la evolucion tecnoldgica.

2 — Plan de marketing:
Delimitacién del negocio donde la empresa desea instalarse.
Anélisis del mercado.
Clientes.
Competencia.
Anélisis comercial
Objetivo comercial.
Consideraciones de precios.
Medios de difusion.
Forma de distribucion.

Manejo de la comunicacion con los clientes.

3 — Plan de operaciones:
Descripcion del plan de operaciones.
Requerimientos tecnologicos.

Estrategia de operaciones.
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4 — Plan de organizacion
Descripcion del plan de organizacion.
Estructura organizativa de la empresa.

Necesidades de recursos humanos.

5 — Plan de comercializacion
Forma de comercializacion
Flujo de efectivo.
Fuentes de financiacion.

Formas de pago de parte del cliente.

6 — Resumen.- Valoracion integral de todo el plan de empresa.
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2.5 RECURSOS Y SEGUIMIENTO

Debemos de tener definidos los recursos que vamos a utilizar, y los medios para
conseguirlos, definiéndose si seran recursos propios, de socios o accionistas, del sector
financiero o entidades oficiales de fomento, aun si serd una combinacion de algunas de

las fuentes ya enunciadas.

RECURSOS

Es importante contar con los conocimientos de diferentes lineas de financiacion
existentes en el mercado y de sus costos, con el objeto de encaminarlos a los contactos

respectivos.

Sobre los recursos humanos, deberd disponerse inicialmente de una cantidad
minima, principalmente en el area administrativa, con el objeto de minimizar sus costos
operacionales administrativos, asi como con la intencion de de profundizar en la misma
gestion, a seleccion de las personas deberd hacerse mas con el cerebro que con el

corazon.

Los recursos materiales, deberdn de estar ya tomados en cuenta, conociendo la
cantidad y tipo, asi como los costos de los mismos, tomando en cuenta cuales son los
vitales y necesarios, tratando de no gastar en materiales que no se van a utilizar, con el

fin de minimizar los gastos.
SEGUIMIENTO

El uso de los recursos economicos ya esta definido en el plan de empresa, asi
como el personal de apoyo, es posible que en el transcurso de la implementacion del

plan de negocios existan situaciones fuera del plan que lo detengan y/o puedan provocar
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el fracaso del proyecto, por lo tanto es importante preverlos y sobreponerlos (segun sea

el caso) para que no altere el objetivo que se busca.

Asi mismo se debera estar pendiente del inicio de las operaciones, ya que podran
presentarse algunas diferencias entre el plan de empresa y la realidad operacional,
aunque ya disponemos de un derrotero operacional que es el documento elaborado y

aceptado.

Durante el seguimiento son inevitables los cambios, pero con un buen criterio,

serviran de experiencia hacia nuevos cambios que se presentan.
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CAPITULO 111

ANTECEDENTES Y ESTUDIO
PREVIO AL PLAN DE NEGOCIOS

3.1 Sociabilizacion y sensibilizacion
3.2 Incubacion de la empresa

3.3 Evaluacion y validacion del mercado



3.1 SOCIABILIZACION Y
SENSIBILIZACION

Los avances tecnologicos de la computacion y las comunicaciones por Internet
han ido evolucionando las actividades de las personas, asi como la forma de hacer
negocios en las comunicaciones; Internet se ha consolidado como la plataforma ideal
para el desarrollo de difusion para pequefias y grandes empresas, al permitir la

globalizacidn de productos y servicios.

Estos avances han ampliado el campo del conocimiento en el estudio de la
informatica, a tal grado que en la gran mayoria de las actividades que se realizan
cotidianamente se encuentran presentes, por lo cual la demanda de equipos de computo,
periféricos y accesorios que dependen de ella, han crecido al mismo ritmo, esto permite
crear grandes beneficios, como la gran distribucion, la baja de precios, los dispositivos
y equipos, el aumento de sus capacidades de almacenamiento y velocidad, entre otras, lo

cual ha generado uno de los principales mercados en la actualidad.

La tendencia actual en la mayoria de los equipos electrénicos es disefiarlos de
tal manera que sean compatibles con las computadoras, y lo podemos ver en una camara
fotografica, en reproductores de DVD, auto estéreos, celulares, video grabadoras,
televisores, incluso en las comunicaciones telefonicas; dando una relacion directa con
las computadoras y ampliando el mercado relacionado a la venta de los equipos de

computo con los equipos electronicos.

El uso que se le ha dado a los equipos de computo va creciendo en una forma tan
exponencial que ha abierto una oportunidad de desarrollo de proyectos que nos permite
distribuir estos equipos a la sociedad, ya que estos son utilizados en los hogares, trabajo,

industria, etc., teniendo una amplia cartera de clientes.
Podemos utilizar las tecnologias actuales de comunicacion de Internet, en el

disefio del comercio electronico, esta estructura, llamada también “Tiendas Virtuales”,

permitira mostrar la gran cantidad de productos relacionados con las computadoras.
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Las ideas del proyecto estan formadas por la distribucion de equipos de
computos, periféricos y aparatos electronicos relacionados y la comercializacion

utilizando el comercio via electronica (E-Commerce).

Durante el desarrollo del proyecto aplicaremos los siguientes puntos que son de
vital importancia en todo momento, ya que nos dardn una pauta de las actitudes de todas
las personas que estan involucradas para alcanzar los objetivos que se buscan; estos

puntos son:

1.- Trabajar en el proyecto, aplicando la Inteligencia de tal manera que resulte amigable,
creando un ambiente de trabajo positivo.

2.- Enfrentar el destino tomando las experiencias que se obtienen.

3.- El mejor activo de un negocio es uno mismo, por lo que el cuidado de la salud fisica

y mental se vera reflejado en la salud del negocio.

4.- Conservar el optimismo ante las situaciones criticas o problematicas, para encarar el

trabajo y tener éxito.

5.- Cuidar la cantidad y calidad del personal que labore en la empresa, conservando

siempre la cantidad minima necesaria con el maximo de productividad.

6.- Pagar los impuestos con regularidad y puntualidad, lo cual daréa tranquilidad para

trabajar sin preocupaciones.
7.- Negociar siempre las mejores condiciones con los proveedores, partiendo siempre
del principio del "RESPETO Y BENEFICIO MUTUQ", éste sera la base para mantener

relaciones comerciales duraderas.

8.- Tratar a cada cliente del mejor modo posible, como si fuera lo Gnico que se tuviera,

esto permitira conservar una cartera permanente y un crecimiento constante.
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9.- ldentificar a los clientes inconvenientes, con los que no se puede hacer negocios,

entre mas rapido se aparte de ellos, mas tiempo podemos dedicarle a los demas.

10.- Cuidar el dinero del la empresa, teniendo presente que la mayor cantidad de lo que
se maneja no es propio, olvidarlo causara graves problemas financieros, fuertes dolores

de cabeza y un gran desprestigio.

11.- Dividir las actividades empresariales y de trabajo, de la actividad familiar, no

mezclarlas, esto dara un equilibrio 6ptimo para disfrutar de ambas.

12.- Los productos que conforman este mercado contienen elementos tecnoldgicos que
avanzan vertiginosamente, por lo que se debe estar siempre al tanto de estos cambios
para prestar siempre el mejor servicio y conservar un buen nivel de competitividad, sin

olvidar que la computacion influye directamente en el desarrollo de la humanidad.
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3.2 INCUBACION DE LA EMPRESA

En base a los visto anteriormente definimos nuestros objetivos como la
formacion de una empresa de venta y distribucion de equipo de computo, periféricos,
accesorios y aparatos electrénicos relacionados, basandonos principalmente en el
comercio electrénico, tomado en cuenta que quien lo desarrolla cuenta con la
experiencia en la comercializacion de equipo de computo, con 10 afios de haber
formado la empresa NEKATRONIC COMPUTACION, que cambia su nombre a
HARDWWARE-NET, haciendo referencia a los dispositivos de equipo de computo por
la red y ampliando la comercializacion por Internet, aparte de la comercializacion local

en la ciudad de Morelia, Michoacan.
PLANEACION ESTRATEGICA

En la plantacion estratégica se mencionan los principales puntos que nos permite

formar la estrategia del plan de negocios.

A través de las comunicaciones via electronica, utilizando herramientas
exclusivas de Internet y las tecnologias asociadas a ellas, se puede lograr una mejor y

permanente relacion con los clientes.

Ofrecer una imagen adecuada que identifique la empresa, y proyectarla en el
disefio grafico y manejo del entorno, valiéndonos ademés de una facil navegacion entre
los vinculos que proporcionan amplia informacion que el cliente necesita para escoger

el producto que mas le satisfaga.

Rentar un Hosting para colocar el sitio, tomando en cuenta los servicios,
promociones y caracteristicas del Hosting a rentar, con un facil mantenimiento,
administracion y modificacion, permitiendo acoplarlo e integrarlo a los procesos

existentes.

Disefiar una paginas Web dinamica e interactiva, donde el usuario tenga la

opcidn de escoger y armar sus propios equipos, proporcionando el costo a pagar y las
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caracteristicas que tendrian, ademas de las opciones de comercializacion y envio que la

empresa ofrece para su adquisicion.

Evitar la saturacion de iméagenes y contenidos, con creatividad en el manejo del
entorno, accesibilidad y ubicacion de los datos que se buscan y no generar una imagen

aburrida y compleja.

Se planea dar un informe del seguimiento entre el pedido y la entrega.

Absorber los gastos provocados por garantias en caso de que dependa de la
empresa y ofrecer un contacto més directo con los centros de servicios de los

fabricantes.

Ofrecer la disponibilidad de los productos mediante una red amplia y sélida de
proveedores que tengan los productos en el momento solicitado o que sea breve el

tiempo para su entrega.

Realizar una estadistica de los productos mas vendidos y los comercialmente
mas demandados, asi como las utilidades generadas y el analisis de éxito de la estrategia
implantada, brindaria una idea mas clara del movimiento de mercancias y del éxito o

falta de él dentro del mercado de venta y distribucion de equipo de computo.

La implantacion de una estrategia debe ser un proceso dinamico en el ciclo de
ventas y distribucion, eliminando los que puedan retrasar o impedir la fluida

comercializacion en el ciclo completo.

VENTAJAS COMPETITIVAS

Es importante conocer la estrategia que las empresas del mismo ramo utilizan,
para analizarlas y ofrecer ciertas ventajas; en este apartado mencionamos los principales

puntos que son analizados.

Tener una visién del sitio con claridad, sin saturarlo con muchos colores, con un

entorno visual amigable.
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Facil interpretacion para la navegacion de los productos y servicios que se

ofrecen con menus de opciones desplegables.
Se mostrard la gama de productos por categoria mostrando las cualidades
generales de cada uno, permitiendo realizar comparaciones entre ellos para elegir el mas

adecuado a las necesidades y conocer productos de la misma u otra categoria.

Generar productos de promocion, rebaja o introduccion en la pagina principal o

paginas especiales, con toda la informacion que lo describa.

Los pedidos, clientes y productos se almacenan en una base de datos de facil

consulta interna de la empresa.

Los clientes podrdn comprobar el historial de compras y el estado de sus
pedidos una vez registrados.

Contar con un buscador de productos de acuerdo a la descripcién o

caracteristicas de los mismos.

Posibilidad de permitir a los usuarios valorar los productos comprados, ademas

de comentarlos a traves de sugerencias.

Implementacién de un servidor seguro (SSL).

Mostrar los productos en cada una de las categorias, permitiendo adentrarnos

mas a sus caracteristicas e imagen de la misma.

Lista global o por categoria de los productos mas vendidos y mas vistos.

Facil e intuitiva navegacion por categorias.

Mostrar las diferentes formas de pago y los pasos para cada una de ellas,

garantizando una segura transaccion e identificacion del pedido, para posteriores

consultas.
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Mostrar las diferentes empresas de mensajeria con quienes se tiene un contrato

para el servicio de envio, con los precios, tiempos y la forma de operar.

Mostrar a los proveedores la informacion detallada de las necesidades de
productos para que, por acuerdo, se pueda surtir de los productos mas demandados de

una manera mas efectiva, dando respuesta rapida a las necesidades de los clientes

MISION

La empresa se proyecta como impulsora de la comercializacion de nuevos
productos que estan siendo usados y disefiados para todo tipo de fin, con la oportunidad
de los usuarios finales de contar con esta tecnologia, la cual les facilita el desarrollo de

su vida cotidiana, profesional o de entretenimiento.

VISION

Desarrollar la empresa ampliamente en el mercado de comercializacién de
equipo de computo por Internet, ofreciendo una amplia gama de productos y servicios
que faciliten el trato entre la empresa y el cliente, con un amplio respaldo de

proveedores.

ANALISIS DEL ENTORNO

El comercio electronico lleva ya bastante tiempo entre nosotros. Internet esta
contribuyendo mas a su extension y popularizacion, tanto en el &mbito de las empresas
como en el de los consumidores finales, el comercio electronico ya es la clave para la
competitividad de las organizaciones y no debe ser entendido como un reto tecnoldgico
sino de negocio, por el que las empresas optimizan sus procesos Y las relaciones con sus
interlocutores comerciales mediante la aplicacion de las tecnologias en las transacciones

comerciales que fluyen entre ellas.

A grandes rasgos, es posible sefialar que el aumento del uso de las operaciones
electronicas por parte de los consumidores en México es creciente aunque todavia muy
lejos de los nUmeros manejados por los paises del primer mundo, observando un lento

desarrollo de legislaciones sobre las operaciones ocurridas en la red, viendo que los
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bancos son los que han empezado a brindar al cliente ciertas medidas seguridad; por
otro lado las empresas también se ven beneficiadas con el uso de la red; ofrecen la
opcion de una compra en linea con el respaldo de sus sucursales en la direccion de

siempre.

MODELO DE LAS 5 FUERZAS

En la rivalidad competitiva se observa que existe una sobresaturacion de
empresas de equipo de computo, con un gran porcentaje del mercado aquellas que
cuentan con la compra a traves de tarjeta de crédito, tomando en cuenta que los precios
son mantenidos méas o menos estables entre la competencia y la empresa del proyecto.

La amenaza de los competidores en realidad no es tanta por la poca experiencia
que tienen en la administracion y conocimiento de los productos, aparte de no contar
con una cartera de clientes, sélo aquéllos que se expanden o que les invierten un gran

financiamiento pueden se considerados como amenaza.

Los productos de computo y periféricos tienen una amplia gama de sustitutos,

por lo que la amenaza se puede ver en los nuevos productos.

Es importante tomar en cuenta a los proveedores, ya que de la confianza y de los
créditos que nos ofrezcan, aunado a una preferencia de apartado en productos de gran

demanda, podemos marcar la diferencia con la competencia.

Es indudable el poder de los clientes, ya que ellos representan la fuerza motriz
de la empresa y a quienes debemos tener en un apartado especial, teniendo técnicas para
atraerlos.

PRONOSTICOS DE CAMBIO
En la actualidad, en México, se han manifestado una gran cantidad de cambios

de tipo politico, los cuales, en general no marcan un aspecto significativo de cambio que

pueda alterar los objetivos planeados, considerando este punto como estable,
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En lo econdmico se ha manifestado una relativa estabilidad, ha habido cambios
en el aspecto tributario que deben tomarse en cuenta para no generar multas o gastos
imprevistos, ademas hay que estar muy al pendiente en los cambios de nuevas

tecnologias,

En el aspecto tecnoldgico, los precios de los equipos bajan vergitinosamente, los
productos en poco tiempo se vuelven obsoletos, por lo que hay que estar al pendiente
para saber evaluar cuales tienden a la baja y cuales se introducen y en qué pueden

afectar a los que ya estan.

La situacién social en general es estable y se pronostica esta estabilidad, quizas
con poco de cambio pero no considerando significativo para alterar el curso de los

planes trazados.

LOS ESCENARIOS

Las grandes compafias mediante el uso de operaciones en linea marcan el
camino hacia un uso generalizado de sistemas de informacion en los cuales pueden estar
en contacto tanto con sus proveedores como con los clientes; este sendero tarde o
temprano tendrd que ser recorrido por los no tan grandes negocios los cuales

incorporaran sistemas acordes a su tamafio y bolsillo.

ANALISIS FODA: SE DEBERAN EFECTUAR LOS ANALISIS DE:

FUERZAS
e Capacidad de desicion.
e Haber trabajado en el ramo.
e Tener experiencia en la comercializacion de equipo de computo.
e Disponer de equipos e inmuebles.

e Capital para inversion.
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OPORTUNIDADES:
e Existen buenos apoyos gubernamentales para el desarrollo de
empresas.
e Aunque la actividad laboral es muy competida ain no se cubre el
total de la demanda requerida.
e Bajos costos en la implantacion de un sitio Web.

e Contar con el apoyo econdémico de seres cercanos.

DEBILIDADES
e Iniciar en la rama de comercio electronico.
e No siempre se concuerda con las ideas y proyectos con los
participantes del proyecto.

e Tratar de abarcar mucho trabajo.

AMENAZAS
e La gran cantidad de personas especializadas en la misma &rea
(informatica).
e La competencia que existe hace que personas muy capacitadas
trabajen a bajos sueldos.
e Falta de generacion de oferta de trabajo.
e Crecimiento exagerado de personas en la localidad.

e Accidentes que limiten las capacidades propias de trabajo.

Podemos resumir que existen muchos motivos que nos dan la oportunidad de

ingresar al campo del comercio electronico, entre los principales podemos mencionar:

Dar informacién en el momento justo de la divulgacion, y dar todas las

caracteristicas técnicas, imagenes y fotos al mismo tiempo.

Presentar imagenes, sonido y video; los productos puede ser grandiosos
pero la gente necesita verlos en accion u oirlos para apreciarlos y permitirle al
cliente manipularlo con el Mouse; en la Web se puede agregar sonido y

movimiento, ningun otro folleto puede hacer eso.
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Responder preguntas de sus clientes, con las cosas que la gente quiere
saber antes de comprar algo.

Permitir la rapidamente informacion cambiante, algunas veces la
informacion cambia antes de llegar a la prensa y usted se queda con inservibles
pilas de costoso papel. La publicacion electronica puede cambiar con la
velocidad que usted necesita. Sin papel, sin tinta, sin imprenta. Usted puede
personalizar su sitio ligandolo a una base de datos que cambia tantas veces como

usted necesita.

Obtener retroalimentacion de los clientes. Los folletos, catalogos o
revistas no generan las ventas o los llamados que la Web nos proporciona, se
puede pedir a los clientes sus sugerencias y obtenerlas al instante (por e-mail) sin
costo adicional.

Probar nuevos servicios y productos en el mercado. Desde la Web es
muy facil pedir a los clientes su opinion sobre el producto, con mas facilidad y

menos costo que por cualquier otro medio.

Atender al mercado original. A medida que se expande por el mundo el
acceso a Internet, muchas ciudades cuentan con un sitio-guia que dirige a los
usuarios a los restaurantes, museos, negocios, etc., del lugar, permitiendo vender

productos o servicios al publico.
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3.3 EVALUACION Y VALIDACION DEL
MERCADO

Segun las estadisticas manejadas por INEGI, podemos darnos una idea de como esta
la situacién relacionada con los equipos de computo y el acceso a internet, mostrando los
resultados mas actualizados de sus bases de datos, y que se muestran en las siguientes
estadisticas

Usuarios de las tecnologias de informacién, 2001 a 2006

2001 2 2002 2 2004 ®° 2005 ®° 2006 ¢
Concepto : Por Por Por Por
Absolutos | Por ciento Absolutos i Absolutos e Absolutos - Absolutos S
Usuarios de 14 880 083 16.6 20067 537 | 22.0(22822938| 24.9| 26593406, 28.5(28 648 059 30.4
computadora
Usuarios de 7047 172 7.9 10764 715| 11.8| 12 945 888 14.1| 16492454 17.7 |18 746 353 19.9
Internet

NOTA: Proporciones respecto a la poblacién de seis o mas arios.

B Cifras correspondientes al mes de diciembre.

Cifras correspondientes al mes de junio.

Cifras preliminares correspondientes al mes de abril.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tecnologias de la Informacion en los Hogares.

b
(o

Importaciones de equipo informatico y periférico por fraccion arancelaria, 2000, 2002

y 2003
Fecha de actualizacién: Martes, 28 de Junio de 2005
(Miles de délares) 2000 2002 2003

Fraccion arancelaria Absolutos | Por ciento | Absolutos | Por ciento | Absolutos | Por ciento
Total 3229732 100.0| 4524182 100.0| 5235792 100.0
Maquinas automaticas para tratamiento 1135089 35.1| 1131513 25.0| 1145818 219
0 procesamiento de datos

Impresoras 243 578 7.5 352 422 7.8| 1132243 21.6
Unidades de memoria 723 034 22.4| 1410932 31.2| 1242198 23.7
Monitores 263 652 8.2 221 509 4.9 197 609 3.8
Otros 864 379 26.8| 1 407 806 31.1| 1517924 29.0

NOTA: Comprende la fraccién arancelaria 84.71: Maquinas automaticas para tratamiento o procesamiento de
datos y sus unidades, lectores magnéticos u 6pticos, maquinas para registros de datos sobre soporte en
forma codificada y maquinas para tratamiento o procesamiento de estos datos, no expresadas ni
comprendidas en otra parte.

FUENTE: INEGI. Anuario Estadistico del Comercio Exterior de los Estados Unidos Mexicanos (varios afios).
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Usuarios de computadora por tipo de uso, 2001 a 2006

2001 2 2002 2 2004 ® 2005 ® 2006 ©

Tipo de uso Por Por Por Por Por

Absolutos ciento Absolutos ciento Absolutos iento Absolutos ciento Absolutos iento
Usuarios de 14 880 | 100.0 20 067 | 100.0 22822 100.0 26 593 | 100.0 28 648 | 100.0
computadora 083 537 938 406 059
Apoyo escolar | 8881 093| 59.7 11108 | 55.4 12090, 53.0 15946 | 60.0 16 866 58.9

856 518 200 050
Trabajo 5652247 | 38.0| 6636185| 33.1| 7145560| 31.3|9077522| 34.1|9225410| 32.2
Entretenimiento | 5589 858 | 37.6| 2613364 | 13.0/ 3654249 16.0| 8066 675| 30.3|8754082| 30.6
Comunicacion | 3295576 | 22.1| 1436 692 7.2 1539494 6.7/ 5600831| 21.1|6635742| 23.2
Otro 329 082 2.2 205 182 1.0| 385442 1.7 564 734 2.1 468 219 1.6
No 71199 0.5 9 545 NS 115 824 0.5 48 542 0.2 95 776 0.3
especificado
NOTA: Se refiere a la poblacién de seis 0 mas afios. La suma de los parciales no corresponde con el total por
ser una pregunta de opciéon mdltiple.

B Cifras correspondientes al mes de diciembre.
P Cifras correspondientes al mes de junio.
° Cifras preliminares correspondientes al mes de abril.
NS No significativo.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tecnologias de la Informacion en los

Hogares.

Usuarios de computadora por lugares de acceso, 2001 a 2006

2001 @

Lugares de

acceso Absolutos
Usuarios de 14 880
computadora 083
Hogar 6 251 938
Escuela 6 178 075
Centros 2 420 862
publicos

Trabajo 4 580 872
En casa de 762 130
otra persona

Otros 43 908
No 12 996
especificado

NOTA:

2002 @
Por Por
ciento Alpselas ciento
100.0 20 067 100.0

537

42.0 | 8 990 947 44.8
41.5| 6 967 811 34.7
16.3 | 4 094 300 20.4
30.8| 5042 242 25.1
5.1| 879373 4.4
0.3 93 903 0.5
0.1 0 0.0

pregunta de opcion multiple.

a
b

c

NS No significativo.

Cifras correspondientes al mes de diciembre.
Cifras correspondientes al mes de junio.
Cifras preliminares correspondientes al mes de abiril.

2004

Por
ciento

22 822938 | 100.0

Absolutos

10303294 | 45.1

5892486 25.8
5144571 22.5
5702414 25.0
1107 196 4.9
131722 0.6
94 516 0.4

2005
Absolutos

26 593 406

10 851 633

8 201 059
7 064 881

6 813 295
672 575

553 089
19 438

E 2006
Por
ciento Absolutos
100.0 28 648
059
40.8 12 416
880
30.8| 9 051 632
26.6 | 7 896 882
25.6| 7 985 856
2.5| 600951
1.9, 203293
0.1 12 435

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tecnologias de la Informacion en los Hogares.
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Hogares con Internet por medio de conexion, 2001 a 2006

20012 2002 2 2004 2005 ® 2006 ¢
Medio de conexion Por Por Por Por Por

Absolutos | . Absolutos | _. Absolutos | . Absolutos | . Absolutos | .
ciento ciento ciento ciento ciento

Hogares con conexiéon | 1440399 100.0 | 1833504 | 100.0 | 2 301 720 100.0| 2 318 243 | 100.0| 2 735 143 | 100.0
a Internet

Linea telefonica 1371532 9521681590, 91.7|1781866, 77.4|1707945| 73.7|1607 079, 58.8
TV Cable 68 867 4.8| 102244 5.6/ 251845| 10.9| 345765| 14.9| 598638 219
Linea telefonica dedicada ND NA ND NA| 220902 9.6 221932 9.6| 444089| 16.2
Radiofrecuencia ND NA ND NA 19 029 0.8 16 330 0.7 74 010 2.7
No especificado 0 0.0 49 670 2.7 28 078 1.3 26 271 1.1 11 327 0.4

a

[ Cifras correspondientes al mes de diciembre.

Cifras correspondientes al mes de junio.

Cifras preliminares correspondientes al mes de abil.

NA No aplicable.

ND No disponible.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tecnologias de la Informacién en los Hogares.

c

Usuarios de Internet por frecuencia de uso, 2001 a 2006

i 2001 2 2002 2 2004 2 2005 2006 ©
Frecuencia de = = = = =
uso Absolutos 9T Apsolutos "0l ansolutos | . " °" | Absolutos | . " 2" Absolutos | . " O"

ciento ciento ciento ciento ciento

Usuarios de 7 047 172 100.0 10 764 100.0 12 945 | 100.0 | 16 492 454 | 100.0 18 746 | 100.0
Internet 715 888 353

Diario 405 316 5.8| 659 684 6.1 795948 6.1 2638613| 16.0/ 3683010| 19.6

Semanalmente 6 601 159 93.7 | 8 160 094 75.8/ 9242966 | 71.4| 11637165, 70.6 12837| 68.5
725

Mensualmente ND NA| 1761198 16.4| 2541787 | 19.6| 1576058 9.6 1823 805 9.7

Semestralmente ND NA| 183739 1.7| 273771 2.1 449 603 2.7 269 026 1.4

Otro periodo ND NA ND NA ND| NA 113367 0.7 40730 0.2

No especificado 40 697 0.6 0 0.0 91 416 0.7 77 648 0.5 92 057 0.5

NOTA: Se refiere a la poblacion de seis 0 mas afios.

i Cifras correspondientes al mes de diciembre.

Cifras correspondientes al mes de junio.

Cifras preliminares correspondientes al mes de abril.

NA No aplicable.

ND No disponible.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de las Tecnologias de la Informacion en los Hogares.

b

c
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Usuarios de Internet por tipo de uso, 2001 a 2006

Tipo de uso

Usuarios de Internet

Para obtener cualquier tipo de
informacion general

Correo Electrénico

Educacion

Chat

Para obtener informacion de
bienes y servicios

Para jugar o descargar videos
Para obtener informacion

relacionada con la salud y
servicios de salud

Para obtener informacion de
las organizaciones
gubernamentales

Otras actividades de
entretenimiento

Para obtener peliculas, musica
o software

Para leer o descargar libros
electronicos, periddicos o
revistas

Para obtener o descargar
formatos oficiales de
organizaciones
gubernamentales

Para realizar servicios
bancarios o financieros

Otro

Para llenar formatos oficiales
en los sitios de organizaciones
gubernamentales

No especificado

2001 2
Por
Absolutos Liento
7047 172 100.0
4251094 60.3
4262 301| 60.5
2334371 33.1
2888374, 41.0
328 398 4.7
ND| NA
ND| NA
ND| NA
2091799, 29.7
ND| NA
ND| NA
ND| NA
ND| NA
346 131 4.9
ND| NA
72 536 1.0

2002

Absolutos

10 764
715

5797 991

5198 439
2 668 644
3909 513

850 955

/18
Ol

561 366
ND

22 892

a

Por
ciento

100.0

53.9

48.3
24.8
36.3

7.9

0.2

2004
Absolutos
12 945

888
5433 471

5548 242
3503 814
4 493 476
1057 775

ElIE
Q|0

|Z
@)

1777739

|Z
@)

470 475
ND

204 444

b

Por
ciento

100.0

42.0

42.9
27.1
34.7

8.2

1.6

2005
Absolutos

16 492
454

10 112
004

6 826 347
5027 819
2 560 654
1482 048

1200 995
1011 237

917 040

695 046

565 016

324778

291 462

262 784

142 826
142 110

95 702

b
Por
ciento
100.0
61.3

41.4
30.5
15.5

9.0

7.3
6.1

5.6

4.2

3.4

2.0

18

1.6

0.9
0.9

0.6

2006
Absolutos

18 746
353
7773638

6 644 801
6 628 513
3617 764
1466 434

1 844 664
1856 914

1113740

837 383

1007 824

535776

703 746

400 658

144 210
299 265

63 156

NOTA: Se refiere a la poblacion de seis 0 mas afos. La suma de los parciales no corresponde con el total por ser una
pregunta de opcion multiple.

a
b

c

NA No aplicable.
ND No disponible.

Cifras correspondientes al mes de diciembre.
Cifras correspondientes al mes de junio.
Cifras preliminares correspondientes al mes de abril.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de Tecnologias de la Informacion en los Hogares.
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Por
ciento
100.0
41.5

35.4
354
19.3

7.8

9.8
9.9

5.9

4.5

5.4

2.9

3.8

21

0.8
1.6

0.3


javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);
javascript:void(0);

Usuarios de Internet que han realizado compras via Internet por frecuencia de
compras, 2005 y 2006

i 2005 2 2006 2
Frecuencia de compra - -
Absolutos |Por ciento | Absolutos |Por ciento
Usuarios de Internet que han realizado compras via 551 122 100.0 652 815 100.0
Internet
Semanal 25241 4.6 68 301 10.5
Mensual 87 901 15.9 192 789 29.5
Semestral 255 362 46.3 157 840 24.2
Anual 131 559 23.9 217 494 33.3
No especificado 8 570 1.6 7527 1.2
Otro 41 108 7.5 680 0.1
No sabe 1381 0.3 8 184 1.3

NOTA: Para 2005 se refiere a la poblacion de dieciséis y mas afios.

Para 2006 se refiere a la poblacion de trece y mas afios.

Cifras correspondientes al mes de junio.

Cifras preliminares correspondientes al mes de abiril.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de las Tecnologias de la Informacion en los
Hogares.

a
b

Usuarios de Internet que han realizado compras via Internet por origen del sitio de
compra, 2002 a 2006

20024 2004 ® 2005 © 2006 ©

Absolutos | _. Por Absolutos | _. Fl Absolutos | _. Por Absolutos . Por
ciento ciento ciento ciento

Usuarios de Internet que 423821| 100.0| 421893| 100.0| 551122| 100.0, 652815| 100.0
han realizado compras via

Origen del sitio

Internet

Nacional 124 469 29.4| 231296 54.8| 349123 63.3| 364 153 55.8
Extranjero 239 958 56.6| 112203 26.6| 197 799 35.9| 250609 384
Ambos 59 394 14.0 62 361 14.8 ND NA ND NA
No sabe 0 0.0 16 033 3.8 4200 0.8 38 053 5.8

NOTA: Se refiere a la poblacién de seis 0 mas afios.

B Cifras correspondientes al mes de diciembre.

Cifras correspondientes al mes de junio.

Cifras preliminares correspondientes al mes de abril.

b
C

NA No aplicable.

ND No disponible.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de las Tecnologias de la Informacion en los
Hogares.
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Usuarios de Internet que han realizado compras via Internet por tipo de producto,

2002 a 2006
2002 2 2004 2 2005 ®° 2006 ¢

Tipo de producto

> 2 Absolutos | . el Absolutos | _. o Absolutos o Absolutos | _. o

ciento ciento ento ciento

Usuarios de Internet que 423 821| 100.0| 421893| 100.0, 551122 100.0| 652815, 100.0
han realizado compras via
Internet
Bienes y servicios para la ND NA ND NA| 172256 31.3| 203299 31.1
persona

Reservaciones y boletos para 83987 19.8 44 958 10.7| 142625 25.9| 211837 324
eventos

Libros 103 484 24.4| 139832 33.1| 142356 25.8| 247380 37.9
Musica y videos 48 733 11.5 70 411 16.7| 119882 21.8| 143387 22.0
Aparatos electrénicos (TV, ND NA ND NA 99 565 18.1| 197 303 30.2

estéreos, camaras,
videocamara, etcétera)

Computadoras y software 125 848 29.7 36 278 8.6 87 239 15.8| 149 256 22.9
(incluye periféricos y

accesorios)

Bienes y servicios para el 55772 13.2 101 387 24.0 79 157 14.4 95 483 14.6
hogar

Otros 158920, 37.5| 127484 30.2 64 263 11.7 85 203 13.1
Alimentos y bebidas ND NA ND NA 24 835 45 17 173 2.6
No sabe ND NA 5971 1.4 ND NA ND NA
Ropa 35530 8.4 43 896 10.4 ND NA ND NA
Vacaciones 27 837 6.6 26 546 6.3 N NA N NA

NOTA: Se refiere a la poblacién de seis 0 mas afios. La suma de los parciales no corresponde con el total
por ser una pregunta de opcion multiple.

Cifras correspondientes al mes de diciembre.

Cifras correspondientes al mes de junio.

Cifras preliminares correspondientes al mes de abril.

a
b
c

NA No aplicable.

ND No disponible.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de las Tecnologias de la Informacion en los
Hogares.
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Usuarios de Internet que han realizado pagos via Internet por destino del pago,

2002 a 2006
20022 2004 ° 2005 ° 2006 ©

Destino del pago Por Por Por Por

Absolutos iento Absolutos iento Absolutos ciento Absolutos ciento
Usuarios de Internet que han realizado 447 927 | 100.0| 634 119| 100.0, 693 558| 100.0| 986 411 | 100.0
pagos via Internet
A gobierno ( Impuestos, tarifas, servicios, 251244| 56.1| 259635| 40.9, 364863 52.6| 423417 | 42.9
derechos, etcétera)
A servicios financieros ( Préstamos 183159 40.9| 269919 42.6| 312477 45.1| 492750, 50.0
personales, transferencia de recursos,
hipotecas, seguros, etcétera)
A otros servicios (agua, gas, TV, teléfono, 161125, 36.0| 205687 | 32.4| 156716 22.6| 444226 45.0
etcétera)
Otro ND| NA ND| NA| 79351 11.4| 53472 5.4
A servicios educativos 60149 | 134 79820 12.6 67 076 9.7 82 245 8.3
No sabe 0 0.0 5609 0.9 6 934 1.0 5952 0.6

NOTA: Se refiere a la poblacién de seis 0 mas afios. La suma de los parciales no corresponde con el total por ser una
pregunta de opcién mdltiple.

Cifras correspondientes al mes de diciembre.

Cifras correspondientes al mes de junio.

Cifras preliminares correspondientes al mes de abiril.

NA No aplicable.

ND No disponible.

FUENTE: INEGI. Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de de las Tecnologias de la Informacion en los Hogares.

a
b

C

Mercado potencial de computadoras en México

Otra area de oportunidad identificada por la firma es la migracién de equipos de
escritorio a portatiles, la cual en México alcanza un nivel del 11%, el porcentaje es 4 puntos
mayor que el promedio en los paises mas desarrollados, tendiendo a incrementar aunado a

la facilidad de uso de acceso a internet via inalambrica

El 40% de las grandes empresas en México sustituyen las computadoras de
escritorio en algo mas de tres afios, y el 67% toma tres afios 0 algo menos para renovar sus
equipos portatiles, estos ciclos son competitivos a los ejercidos en varios paises

industrializados
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En promedio, de todas las compras de PCs de las grandes compariias en México,
75% son para reemplazar equipos anteriores, lo cual sefiala que es mayor la renovacion que
el ritmo de penetracion de los mismos. Ese 25% restante, ofrece, asimismo, un interesante

potencial.

Gartner Dataquest sefiala también que 26% de los usuarios manejan versiones de
sistema operativo Windows 98 y anteriores, lo que genera un foco de atencion en el
mercado mexicano por los riesgos de seguridad que representa y la oportunidad para ventas
de nuevos sistemas operativos, los datos consultados son publicados en el sitio Web

http://www.iworld.com.mx/iw_news_read.asp?iwid=4051&back=2&HistoryParam=G.

Segun los resultados estadisticos de INEGI, podemos encontrar la siguiente

informacion acerca del mercado informatico mexicano:

En cuanto al comercio doméstico al por mayor de equipo informatico, se
puede apreciar que dicha actividad se concentra en el Distrito Federal, Jalisco y
Nuevo Leon en donde se realizan el 56%, 19% y 10% de las ventas de

computadoras, periféricos y consumibles, respectivamente.

Por tipo de bien informatico, el 43% de las ventas mayoristas correspondié a
computadoras (portatiles, personales y servidores), el 24% a periféricos (monitores,
impresoras, scanners, etc.), el 12% a consumibles como papel, tinta y el resto a otros

productos de la misma clase.

Es importante destacar que los establecimientos o empresas dedicados al
servicio de "anélisis de sistemas y procesamiento informatico”, se encuentran en su
mayoria en el Distrito Federal y Nuevo Ledn, ya que en estas dos entidades se

ubican casi 5 de cada 10 empresas del ramo.

Por lo que se refiere al Comercio Electronico en México, esta en crecimiento

constante, sobretodo en los ultimos afios, ya que el porcentaje de este tipo de ventas
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respecto al total cada vez es mas significativa, con base en las encuestas que realiza

el INEGI en los establecimientos comerciales.

El parque instalado de computadoras personales (PC’s) en México muestra
un crecimiento constante, se estima de manera preliminar que existen 65 equipos
por cada mil habitantes, cifra muy superior a la que se tenia hace 5 afios de 26, pero
resulta notablemente inferior a la que observan nuestros principales socios
comerciales como son Estados Unidos y Canada con 500 y 260 computadoras por

cada mil habitantes, en cada uno de ellos.

Haciendo un recuento general relacionado a la venta de equipo de computo y en
base a la experiencia podemos mencionar que las computadoras se han ido utilizando como

herramientas indispensables para el procesamiento de datos.

En México se introdujeron las computadoras como apoyo para la simplificacion y
control de diversas actividades en las empresas en los afos 80’s. Al pasar los afios, el uso y
comercializacion de las computadoras ha ido en aumento a tal grado que se encuentran
instaladas alrededor de 12.5 millones de computadoras personales utilizadas en diferentes

areas; como son, personal, profesional, educativa, ciencia, ocio y comercio electronico.

El aumento en la demanda de equipos de cdmputo ha dado pie a que constantemente
surjan nuevas empresas relacionadas a este giro. De acuerdo a las estadisticas de la empresa
“Compubajio”, en la actualidad se cuenta en Morelia con un total de 439 distribuidores
minoristas. Sin embargo, muchos de estos distribuidores desaparecen a los pocos meses
debido a que hay una competencia desleal por parte de las grandes empresas. Por ejemplo,
TELMEX, la cual da muchas facilidades para la compra de una computadora a crédito con
comodas mensualidades. Este tipo de créditos no pueden ser soportados por las pequefias

empresas.

Se ha visto que la mayor demanda de equipos de cdmputo y accesorios son:

Memorias RAM, memoria USB flash, tarjetas de memoria, reproductores mp3 y mp4,
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camaras digitales, impresoras, monitores, componentes de computadora, equipos de
digitalizacion de imagen, equipos portatiles de computo y otros.

Para iniciar una empresa distribuidora de equipos de cdmputo se deben cubrir los
siguientes requisitos: Deseos de emprender un negocio, tener conocimientos basicos de
computacion, registrarse como razon social en Hacienda, contar con un local establecido y

realizar una inversion inicial minima (desde $ 5000.00 pesos M.N.).

En conclusion, el iniciar una empresa en este giro es muy viable, ya que para un
futuro cercano el uso de las computadoras sera obligatorio en el sector educativo, para la
toma de decisiones en cualquier empresa y cada individuo deber& contar con su propia

computadora personal para desempefiarse mas eficientemente.

La Asociacién Mexicana de Internet (AMIPCI) presentd su primer estudio de
comercio electronico 2005, el cual revel6 un crecimiento anual del 81 por ciento en el
comercio al menudeo en Internet en sus modalidades B2C (negocio a consumidor) y C2C

(consumidor a consumidor).

Las ventas totales del comercio electronico al consumidor alcanzaron la cifra de 2
mil 384 millones de pesos en el 2004, lo cual evidencia una tendencia de sélido crecimiento

para el mercado mexicano.

En el primer trimestre del 2004 se registraron 445 millones 836 mil pesos, mientras
que el mismo periodo del 2005 la cifra asciende a 806 millones 150 mil pesos, el estudio
fue presentado por Visa Internacional y sus resultados fueron integrados y analizados por la

firma PricewaterhouseCoopers.

Los resultados de este estudio revelan que las ventas del comercio electronico estan
creciendo a un ritmo 4 veces mas rapido que el nimero de usuarios de Internet”, hecho por
Francisco Ceballos, Secretario de la AMIPCI y encargado del Comité de Comercio

Electronico.
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La tendencia del crecimiento sostenido de las ventas a través de Internet nos
demuestra la confianza existente por parte de los usuarios en la realizacion de transacciones
comerciales en linea, en la imagen de las compafiias mexicanas, los medios de pago
utilizados y la manera en que sus datos personales son administrados”, afirmé Christian

Andreani, director de Technology and Data Services de PwC.

El andlisis se llevd a cabo con una muestra integrada por 26 de las empresas con
mayor relevancia en ventas en linea del mercado mexicano, el Comité de Comercio
Electrénico de la AMIPCI seleccion6 a las firmas mas representativas de acuerdo a sus

indices de facturacion.

Los resultados de este estudio claramente demuestran el enorme potencial de
crecimiento que tiene el comercio electronico en México, y en este sentido las tarjetas de
pago son definitivamente ideales para el medio por su conveniencia, eficiencia y seguridad
tanto para consumidores como para comercios, este canal es estratégico y representa ya 8%
del volumen total internacional, este tipo de estudios permiten concienciar sobre la
dimensiéon y oportunidad existente, y por ende seguiremos apoyando estos esfuerzos
periddicamente, esto ultimo mencionado por Mauricio Braverman, Vicepresidente de

Productos de Visa International México.
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4.1 DESCRIPCION DE PRODUCTOS
Y SERVICIOS

DENOMINACION DE LA EMPRESA

Para fines ilustrativos se sugiere denominar la empresa como “HARDWARE-NET
distribuidor de equipo de computo y electronica relacionada”, que se disefiara tomando en

cuenta la experiencia adquirida en la comercializacién de productos de computo.

Es importante mencionar que la empresa distribuird equipo en la ciudad de Morelia
Michoacéan, ampliando sus expectativas en la comercializacion a todo el pais distribuyendo

los productos por paqueteria.

La Empresa HARDWARE-NET distribuira sus diferentes productos, los cuales

vamos a clasificar en diferentes:
ACCESORIOS, ENERGIA Y PERIFERICOS

Aqui se consideran los cables de interconexién, tanto internos al CPU como
los externos que sirven para conectar periféricos, 10s equipos de energia que nos van
a servir para la proteccion en baja carga o sobrecarga, asi como para la alimentacion
de energia eléctrica cuando es suspendida abruptamente, y los periféricos, que son
los aparatos y equipos que se conectan al CPU ya sea con los puertos USB, Serie 0
Paralelo, tanto para introducir (periféricos o unidades de entrada de datos), como
para sacar datos del CPU (periféricos o unidades de salida de datos); aqui se
incluyen las categorias:

Adaptadores y Cables.
Cémaras Digitales.
Dispositivos de Entrada.

Dispositivos de salida.
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No break, reguladores contactos.
Dispositivos Multimedia.
Gabinetes para Discos Duros.

Maletines y Backpacks.

ALMACENAMIENTO Y SERVIDORES

Aqui vamos a colocar aquellos equipos que utilizamos para almacenar
diversos datos, o para que a través de ellos los almacenemos (como los lectores de
cinta magnética), independientemente de la capacidad, velocidad o conexion
(interna o externa del CPU), Gnicamente aquellos que nos permiten almacenar datos

en forma permanente.

Dentro de los servidores, colocamos los servidores de red, estos son
computadoras que comparten su informacion a una red de computo, telefonica o de
vigilancia, ya sea en forma local, Intranet, Internet o de cualquier tipo; estos
equipos de computo, a diferencia de los de escritorio, superan las ventajas en
velocidad, capacidad, seguridad, ya que comparten los datos al mismo tiempo a
diversos equipos; aqui se incluyen las categorias:

Almacenamiento.
Media.

Servidores.

APARATOS ELECTRONICOS

Vamos a clasificar los equipos electrénicos, que han sido adaptados para
compartir informacion con las computadoras, pero que originalmente su funcion no
estaba relacionada con ellas, aqui se incluyen las categorias:

Celulares.
Teléfonos.
Reproductores de MP3, MP4.
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Aparatos de DVD portatiles.
Otros.

COMPONENTES

Aqui se encuentran todos los componentes internos utilizados para
ensamblar una computadora, (aunque en este caso solo seré para el ensamble de los
componentes internos del CPU, como son las unidades de procesamiento
procesadores, tarjeta madre y memoria RAM, esta ultima colocada en otra
categoria), unidades de almacenamiento (a diferencia de la categoria de
almacenamiento, esta es Unicamente para el ensamble del CPU), tarjetas de interface
que comunican al CPU con el exterior, asi como modelos de CPU ensamblados por
la propia empresa, aqui se incluyen las categorias:

Motherboards.
Procesadores.

Discos Duros.
Gabinetes.

Tarjetas de Sonido.
Tarjetas de Video.
Unidades Opticas.
Equipos Ensamblados.

Tarjetas electronicas

COMPUTADORAS Y NOTEBOOK

Mencionaremos en este apartado a los equipos de escritorio y notebook ya
ensamblados tanto por fabricantes especializados (de marca) o ensamblados por la
empresa, haciendo mencién que el ensamble del cpu SIN con los componentes de
lista, estos son equipos de linea donde no pueden modificarse sus caracteristicas

técnicas, ademas que en estos cuenta con el software basico pre instalado (sistema
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operativo, ambiente grafico, paquetes de manejo de oficina), aqui se incluyen las
categorias:

Equipos de Marca.

Equipos Ensamblados.

Notebooks.

COSUMIBLES IMPRESORAS Y COPIADORAS

La impresion en papel u otra superficie, ha tenido un gran auge y
crecimiento. Aparte de la impresora, tenemos las copiadoras (que también se
conectan a la computadora para funciones de impresién), los equipos
multifuncionales, que aparte de imprimir nos permiten digitalizar documentos,
enviar fax y ser utilizadas como copiadoras, impresion de codigos de barras,
impresion de superficies plasticas (credenciales), con sus diversas categorias
dependiendo del tipo de impresion, ademas de incluir los consumibles utilizados,
que en gran medida son mas rentable que el equipo mismo, aqui se incluyen las
categorias:

Cartuchos Compatibles.
Cartuchos Originales.
Copiadoras y Multifuncionales.
Impresoras de Cadigo de Barras.
Impresoras de Credenciales.
Impresoras de Matriz de Punto.
Impresoras Laser e Inyeccion.
Impresoras Portétiles.
Impresoras POS.

Plotters.

Equipos de impresidn especial
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MEMORIAS

Aqui mencionaremos las memorias RAM que son componentes de ensamble
de CPU, pero por su diversificacion las vamos a colocar en otra categoria. La
memoria Flash es aquella que ya forma parte de la vida cotidiana, por su bajo costo
y gran capacidad de almacenamiento, al igual que la memoria RAM es tanta su
demanda y diversificacion que son puestas en un apartado especial, aqui se incluyen
las categorias:

Memoria Flash.

Memoria Ram.

MONITORES PANTALLAS Y PROYECTORES

Tenemos los monitores y los proyectores de imégenes, estos ultimos han
tenido un crecimiento exponencial, aunado a sus bajos costos y mejora en sus
aspectos técnicos, en algunos de ellos podemos desplegar la imagen al seleccionar
algln objeto (al combinar el pizarron con el proyector), aqui se incluyen las
categorias:

Monitores y pantallas.
Pizarrones.

Proyectores.

REDES DE TELEFONIA'Y VIGILANCIA

La computacion y los equipos de computo cada vez tienen un desarrollo muy
creciente en la comunicacion de datos, pero se han entrelazado ademas en las
comunicaciones de voz y envio de imagenes, por lo que en este apartado colocamos
la categoria de los dispositivos especializados en el manejo e instalacion de todo

tipo de redes, independientemente de su tamafio.
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Ademas colocamos lo equipos y dispositivos para las comunicaciones
telefonicas (de voz), asi como los sistemas de vigilancia y redes, que al combinarlos
maximizamos sus aplicaciones, aqui se incluyen las categorias:

Redes.
Telefonia.

Vigilancia.

SOFTWARE

El software es la columna vertebral en los sistemas informéticos, ya que a
través de el podemos darle la funcionabilidad adecuada a los equipos, asi como su
maximo aprovechamiento, que nos va a permitir realizar diferentes funciones, ya
que es tan importante contar con un buen equipo de computo (hardware) como un
programa que aproveche al maximo las funciones que el equipo realiza, aqui se
incluyen las categorias:

Administrativo.
Antivirus.

Control de Asistencia.
Credencializacion.
Disefio.

Edicion de Video.
Educativo.

ERP.

Oficina.

POS.

Recreativo.

VARIOS

Son los elementos que no son propiamente electronicos o que dependan

directamente en las funciones de los equipo de computo o estén relacionadas
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electronicamente con ellos, como por ejemplo los muebles, los estuches, los
protectores de pantalla, porta CD, es decir, aquellos que facilitan el uso de los
equipos, asi como los que brindan comodidad, organizacion y durabilidad, aqui se
incluyen las categorias:

Muebles.

Accesorios no electrénicos.

Los productos que se ofrecen a los cliente, van acompafados de una serie de
servicios adicionales estipulados segun la moda (gran demanda de un producto), las
temporada o los avances tecnoldgicos, que por lanzamiento de un nuevo producto,
provocan la baja de precios de otros, ademas del contacto mas directo con el cliente, la
comunicacion constante, el adecuado manejo de las garantias y servicios, contacto con los
centros de servicios, asi como la pronta respuesta a las solicitudes de compra, ya que el
compromiso no sélo es en la compra del producto, sino también en el seguimiento que se
da después de la compra, esto debido a que si se genera la confianza en el proceso de
comercializacion vamos a generar compradores cautivos, y no sélo eso, sino que las

recomendaciones de un cliente contribuyen mas que la mejor campafa de publicidad.
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4.2 PLAN DE MARKETING

Los productos descritos seran comercializados por el sitio, y los servicios que
vamos realizar estaran en este plan, para garantizar que los clientes regresen cuando

piensen en compras a futuro.

Sabemos que en la actualidad existen muchos negocios de este giro, y que hasta
cierto punto es considerado saturado, pero debemos de tomar en cuenta que la venta de
estos equipos son para todo tipo de personas, por lo que el nicho de mercado es muy amplio

y grande.

Para poder sobresalir comparativamente con la competencia debemos de marcar la

diferencia en eficiencia, respuesta a las solicitudes y la atencion oportuna.

El sitio Web es un gran escaparate, por lo que debemos mostrar toda la informacion
de los producto y servicios, como iméagenes, fotos, datos técnicos, contactos,
compatibilidades, funcionamiento, con la finalidad de que el cliente tenga confianza en la
gue esta comprando, para qué se utiliza y si satisface sus necesidades, asi como para
motivarlo a la compra de productos que pueda utilizar, dando sugerencias sobre todo en las

promociones y nuevos equipos.

El disefio de la pagina Web esta basado en un menu principal donde se da la imagen
de la empresa y el entorno amigable, ademas en los accesos hacia las diferentes categorias
tanto de productos, contactos, servicios, etc., de una manera tan sencilla que el manejo es

intuitivo, siendo importante mostrar graficos animados para atraer su atencion.
En el proceso de marketing vamos a utilizar medios de difusion de nuestro sitio para

darlo a conocer, estos son muy importantes sobre todo cuando apenas se introduce a este

mercado.
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Los medios para la promocion del sitio son:

Por promocion off lines.- O fuera de linea, es decir, aquéllos que no tienen
relacion con la comunicacion via Internet, que son las revistas, periodicos,

comunicados de prensa y ferias del ramo.

A través de vendedores.- Aun cuando la venta sea online, se debe tener
vendedores que ayuden a promocionar el producto, estos pueden trabajar
simplemente manejando el teléfono, a través del E-mail, mensajero instantaneo,

ensefiando el sitio o interactuando con los clientes.

Ademas necesitamos promocionarnos en sitios publicos de Internet para dar
a conocer nuestra pagina, contratando banners bien colocados en los sitios mas
adecuados, para atraer gente a nuestro sitio, los banners se suele contratar

directamente con centrales de medios.

Colocar nuestro sitio en buscadores, de tal manera que si se consultan para
localizar distribuidores de equipo de computo, estemos incluidos. Existen diversas
estrategias para aparecer en los buscadores, e incluso se puede pagar para ello. Es
importante aparecer en buena posicion en los buscadores, pues la mayor parte de los
clientes van a provenir de ahi y estadisticamente se sabe que la mayoria de las

ocasiones s6lo son consultadas las 5 primeras posiciones que se despliegan.

Dentro de estos sitios, podemos mencionar los siguientes:

e AOL Search e LookSmart

e AltaVista e Lycos

e Ask Jeeves e MSN Search

e Direct Hit o Netscape Search
e Excite e Northern Light
e FAST Search e Snap
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e Go/ Infoseek e WebCrawler
o Google e Yahoo
e HotBot

El sitio de comercio electronico debe contar con todos los datos de visitas,

ventas, promociones.

Verificar si la gente visita y no compra, es decir, relacion entre visitas y
compras, si es asi, tratar de averiguar por qué, ayuda a conocer a la competencia que

hay, e incluso, si es posible realizar encuestas a los usuarios sobre su satisfaccion.

Ver de donde llega la gente y a dénde va, es decir, ver de qué buscadores
viene, qué palabras usa, quién enlaza con nuestro sitio, todo eso se puede saber
analizando el log del sitio Web, par analizar a la empresa, sacar conclusiones y

mejorar el posicionamiento de buscadores.

Analizar las ventas y promociones: ¢qué productos se suelen comprar?

¢Porqué se compran esos productos y no otros?

Analizar a la clientela: ;cuantas veces suelen comprar? ;Suelen ser primeros

compradores, o suelen volver? ;Con qué frecuencia®?.

El objetivo del sitio Web no es unicamente vender los productos por
Internet, en realidad, desempefa diferentes funciones; como por ejemplo, podria
servir de complemento a las ventas del local ya establecido, ademas de llegar a

consumidores dentro y fuera del pais.

El uso de Internet como herramienta del comercio electronico no garantizara
que se pueda enfrentar a grandes competidores establecidos, no obstante, el
principal atractivo de Internet es que se ofrece a un publico global de potenciales

clientes.
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Es recomendable utilizar la extension ".com", ésta es la mas facil de
recordar, aunque existen otras diferentes; algunas como ".org" se refieren a
instituciones sin fines de lucro y ".edu™ y ".gov" estan orientadas a instituciones
educativas y gubernamentales, respectivamente, podemos colocar la extension
“.mx” después de la anterior, con el fin de limitar (por fines practicos) la extension

de distribucion y hacer hincapié en que se trata de un sitio de México.

Sera necesario proteger el nombre de la empresa, marcas registradas,
logotipos e ilustraciones utilizados en su sitio Web con los recursos que permitan las
leyes de propiedad intelectual (previa consulta legal), para evitar sorpresas
desagradables (por ejemplo, la posibilidad que se notifique que el eslogan de la

empresa pertenece a otra entidad).

Debemos considerar al sitio Web de comercio electronico como una
ampliacion de la empresa que esta en constante evolucion; los sitios Web de mayor
éxito se han creado aprovechando las inversiones existentes en tecnologia y

planificacion a futuro.

La estrategia de comercio electronico abarca todas las fases del proceso de
venta: desde crear una concientizacion, un interés y un deseo, pasando por la venta,
hasta el pago de los productos y su envio; en Internet se tiene la capacidad de

respaldar todo el proceso.

Resulta fundamental no s6lo generar trafico en el sitio Web, sino convertir a
los que lo visitan por primera vez en clientes permanentes, por lo que es muy

importante controlar, evaluar y realizar un sequimiento del trafico del sitio Web.

La posibilidad de vender los productos y servicios online es extraordinaria,
los estudios realizados por Internacional Data Corporation preveian que el nimero
de usuarios de la Web pasaria de 196 millones en 1999 a mas de 502 millones en el
afio 2003, aunque siguieron siendo necesarias orientar las compras de los clientes

mediante diversos incentivos.
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Los descuentos en los precios y una estrategia de marketing agresiva siguen
siendo necesarios para convencer a los compradores, las encuestas demuestran que
después de la primera compra, es mas probable que los clientes aumenten sus
compras online; la seguridad en la entrega y comodidad durante la comercializacion

y pago es un factor decisivo a la hora de convertir a los visitantes en compradores.

En el sitio daremos una gran promocién a los descuentos en los productos,
por ejemplo por exceso de existencias o por ser articulos obsoletos, o que sus
precios bajen considerablemente, ademas los nuevos que se introducen en el

mercado.

Se estd demostrando que las subastas son también una forma muy eficaz de
liquidar inventarios, y de atraer a los usuarios a sitios Web con articulos exclusivos

y de gran valor.

Los precios de cada uno de los productos estaran evaluados por el precio
promedio del mercado, asi como los sugeridos por los proveedores, que son
determinados por la demanda de los mismos, la comparacién de productos que

tienen las mismas funciones, la calidad que ofrece el fabricante, etc.

En general los precios ya esta previamente establecidos por un porcentaje de
utilidad manejado entre el 10 y 15 por ciento del precio de compra, debemos
recalcar que estos precios son promedio de cada proveedor, ya que el mismo
producto tiene diferencias en el precio; para tal efecto evaluaremos el valor

agregado, su disponibilidad, tiempo de entrega y facilidades de pago, entre otros.
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4.3 PLAN DE OPERACIONES

La operatividad del sitio basado en el comercio electrdnico, esta integrada por las
herramientas y los estandares de Internet, permitiendo unir a los clientes, proveedores y
personal que labora en la empresa, por esto se debe considerar la forma de operan y los
aspectos que son importantes para garantizar que el sitio permanezca operando sin

interrupcion.
REQUERIMIENTOS TECNOLOGICOS

En primer lugar indicaremos la tecnologia que va a requerirse para desarrollar el
negocio, mencionando los aspectos de hardware requerido (servidores, computadoras,
impresoras), como el software y las licencias necesarias y estableciendo la estrategia
técnica prevista para el mediano plazo, y realizando una valoracién del costo total en
recursos tecnoldgicos previniendo los nuevos avances, con la finalidad de que estos equipos

no sean considerados obsoletos en un corto tiempo.

Hardware requerido.- Todos los componentes de equipo necesarios para administrar

adecuadamente el sitio.

Software requerido.- Todos los programas necesarios, desde el sistema operativo,
hasta los programas de aplicacion, con la finalidad de sacar el maximo provecho a los

equipos.
Otra tecnologia clave para el negocio.- Todos los dispositivos necesarios,
principalmente para el disefio, comunicaciones, control y manejo de la red, asi como los

sistemas de proteccion de datos y de energia.

Valoracion del costo en tecnologia.- Evaluar el precio a pagar por la tecnologia

informéatica y la conveniencia de tenerla, ubicando al equipo mas adecuado a las
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dimensiones del sitio y a las posibles actualizaciones y mejoras que se realicen, haciendo
hincapié en que el hardware en muchos casos es de mejor tecnologia que el software

utilizado.

FACTORES EN LA OPERATIVIDAD

Los factores del éxito del sitio en los siguientes puntos: Seguridad, Desempefio,

Disponibilidad y Logistica.

SEGURIDAD

El mayor obstaculo que enfrenta el comercio electronico es la percepcién de
inseguridad que Internet tiene, hay cuatro aspectos de esta seguridad que deben ser
abordados por cualquier empresa, el primer aspecto esta en la autenticacion del
usuario, es decir que realmente quien esta accediendo el sitio es quien dice ser, en el
segundo tenemos que garantizar la integridad de la transaccion, y el tercer aspecto
es garantizar que el sitio de destino es quien dice ser y no alguien posando por otro
para obtener un beneficio ilegalmente, y el cuarto debe establecerse una proteccién

contra intrusos.

Lo que se concluye sobre el tema de seguridad es que cada dia aparecen
nuevas tecnologias garantizando el cumplimiento de los cuatro aspectos descritos
sobre este tema, en esto podemos mencionar que ya existe legislacion que reconoce
las firmas digitales como medio de identificacion, hay actividades en el disefio que

ayudan a establecer confianza en el sitio.
DESEMPENO
El bajo desempefio de Internet, basicamente representado por la demora en

la comunicacion entre dos puntos y la lentitud de la misma, es uno de los problemas

para que el comercio electrénico prospere, para este inconveniente se presentan dos
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soluciones en curso actualmente, la primera consiste en aumentar el ancho de banda
por donde fluye la informacion de la red, aqui se incluye el cable y el ISDN entre
otras; por otro lado, la segunda propone la mejora en el desempefio sobre las lineas
actuales mediante la implementacion de tecnologia DSL (digital service line) sobre

los pares de cobre de la red telefonica actual.

DISPONIBILIDAD

Este factor esta también intimamente ligado con el anterior, pero es de entero
manejo del creador del sitio Web mediante decisiones de disefio, en él es importante
tener una disponibilidad del sitio que brinda el comercio electronico en la
modalidad que comunmente se conoce como 7x24, es decir, el sitio debe estar
disponible 24 horas al dia, 7 dias a la semana, esta disponibilidad se disefia en la
arquitectura de la solucidn, el disefio debe contemplar posibles rupturas en la
disponibilidad causados por la baja estabilidad (respuesta a crecimiento abrupto en

el numero de usuarios) del sitio.

LOGISTICA

Por altimo pero igual de importante es el tema de la logistica, la cual incluye
la entrega del producto en el lugar indicado y en el tiempo comprometido, si este
tema no se maneja desde un principio, esta casi garantizado que no se podra cumplir
con lo prometido, haciendo que todo el esfuerzo dedicado al sitio comercial se
quede en meras promesas, en este punto, el cual también se incorpora en el disefio
del sitio, es importante tener en cuenta actividades que no dependan de personas,
especialmente para poder responder agilmente a un proceso de crecimiento en la

actividad comercial, entra el manejo de la relacion de toda la cadena de suministro.
Es importante entonces tener en cuenta los cuatro factores indicados, en el

establecimiento de un sitio de comercio electrdonico y resolverlos mediante el disefio

apropiado.
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En un proceso para la operacion de comercio electronico requiere de toma de
decisiones en tres niveles especificos: Infraestructura, Funcionalidad Técnica Interna y

Funcionalidad Técnica para el Usuario.

INFRAESTRUCTURA

El primer conjunto de decisiones se debe hacer en el campo de la infraestructura
tanto de hardware como de software, requerida para iniciar cualquier forma de comercio
electrénico, se deben tomar las decisiones adecuadas en todos y cada uno de los siguientes
rubros para garantizar una base solida al negocio.

Comunicaciones
Lo ideal es que se cuente con un conjunto de equipo de comunicaciones
internas, para efectuar los ajustes necesarios para atender la demanda externa

cuando atienda clientes externos.

Seguridad — Rompe fuegos (Firewalls)

Dependiendo del uso que se le dara al sitio web y las aplicaciones que
manejaran en el mismo, es probable que los equipos de comunicacion (enrutadores,
switches, etc.) no provean el nivel de seguridad deseado, un rompe fuegos

(firewall), puede ofrecer una mayor seguridad y flexibilidad.

Servidores
El mayor riesgo al seleccionar un servidor es la imposibilidad de tener una
buena prediccion sobre la carga que deberd soportar, es importante manejar

conceptos como tolerancia a fallas y/o soluciones redundantes de servidores.
Servidores de Correo

Un servidor de correo es software, y es probable que al interior de una

empresa que quiera emprender el Comercio Electrénico, el comercio-e pueda
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aumentar la cantidad de mensajes a manejar y la funcionalidad que se requiere por

parte del servidor.

Sistemas de Almacenamiento
En este punto, al igual que para los servidores, el tema de disponibilidad es
el que se debe abordar y definir, con tecnologias que garanticen que cualquier falla

en el medio de almacenamiento no causara una baja del sitio.

Servidores Web
Este es el software que provee o "sirve" el contenido Web al visor del

usuario.

Bases de Datos

Esta es otra de las areas donde hay suficiente conocimiento al interior de la
empresa, en especial en el departamento de TI (tecnologias informaticas),
considerando que se debe contemplar el hecho de que la cantidad de accesos a las
bases de datos en el ambiente de comercio-e puede exceder los niveles normales en

las aplicaciones tradicionales de TI (tecnologias informaticas).

Respaldo

Hasta algo tan sencillo como el respaldo y la recuperacion tienen su propia
consideracion cuando se maneja para el entorno Web, para poder cubrir las
necesidades del negocio electronico se requiere abordar el tema de respaldo en el

software, los equipos Yy las redes.
FUNCIONALIDAD TECNICA

En el caso de la funcionalidad técnica se debe incluir la funcionalidad que se
requiera para las labores que se piensen realizar. Consideramos que se terminaran

incluyendo todas con el tiempo, pero no se requieren decisiones a todo nivel para seguir

adelante.
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Desarrollo

Hay una amplia gama de herramientas para el desarrollo, desde editores
HTML hasta ambientes de desarrollo para un sitio completo, de formas simples
hasta pequefias aplicaciones (applets) en Java 0 componentes Active-X que pueden

entrar en juego durante la construccion de un sitio Web.

Pruebas

A la velocidad del Web, nunca hay tiempo de probar, se invertira tiempo en
herramientas que permitan probar el acceso al contenido, la funcionalidad bésica, y
el comportamiento bajo una carga controlada.

Administracion del Contenido
La administracion del contenido es la administracion del sitio Web para
generar cientos de paginas nuevas por semana en un proceso continuo, basado en el

dinamismo del sitio y los requerimientos para ofrecer un mejor servicio

Consulta de Datos

Permite las consultas rapidas sobre una masa muy amplia de informacién,
estd construida sobre registros de trafico, reportes de publicidad, y alguna forma de
analisis en tiempo real que captura informacion sobre el comportamiento del usuario

que no se puede obtener con otras fuentes.

Mensajeria

El comercio-e puede crear muchas formas de mensajes electronicos, que
pueden ser respuestas automaticas, envio de faxes, software para trabajo en grupo,
telefonia por IP, la comunicacion sigue siendo la base de los negocios y el Web

simplemente lo multiplica.
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Busqueda
En este apartado se utiliza un espacio para la busqueda por nombre o
descripcion, ofreciendo en el sitio una herramienta de bisqueda para ayudar a los

visitantes a encontrar lo que desean.

FUNCIONALIDAD TECNICA PARA EL USUARIO

En este Gltimo nivel se encuentra la funcionalidad y aplicaciones que definen el sitio

Web, entre estas mencionamos las siguientes:

Encuestas
Un sitio Web es una excelente forma para obtener informacion sobre cosas

que le interesan, colocando una encuesta y obteniendo unas cuantas respuestas.

Creacion de Comunidad

Muchos sitios Web soportan foros y Chat, como parte de las necesidades de
los humanos es comunicarse y en la medida en gque se brinden las oportunidades de
comunicacion en el sitio Web, los visitantes en el tema interesado se expresaran a

través de estos medios.

Catélogos y Directorios
Aunqgue no hay una clara distincion, se podria decir que un catalogo por lo
general es una lista de productos que lleva a una compra, mientras que un directorio

es una base de datos con facilidad de bdsqueda que lleva a enlaces

Pagos y Facturacion

Es una actividad relativamente sencilla el obtener pagos mediante tarjetas de
crédito, al pasar los numeros de las tarjetas en un procesador y posiblemente
interfazarlas con algin sistema de dinero electronico, para generar la factura y

comprobantes de pago.
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Compras

Internet se presenta como un excelente sitio para iniciar procesos de compra
y en algunos casos para concluirlos, la presentacion de informacion sobre productos,
al igual que proveer facilidades en la busqueda de productos substitutos, hacen que

el proceso de compra se pueda agilizar en la red.

-78 -



4.4 PLAN DE ORGANIZACION

Las empresas que manejan el comercio electrénico han encontrado que se
necesita una pequefia pero vital organizacion en las actividades para la adecuada
implantacion y funcionamiento, por lo que definiremos a grandes rasgos las

caracteristicas de los puestos y funciones del personal.

El andlisis y disefio de la organizacion de empresa y de los puestos de trabajo es
una pieza muy importante en la gestion de recursos humanos y consiste en definir los
diferentes niveles organizativos, asi como las diferentes funciones, relaciones y
responsabilidades entre los integrantes de la empresa, implementando los
procedimientos de trabajo méas adecuados para la definicion de puestos vy

responsabilidades.

La estructuracién del Organigrama en la gestion de recursos humanos y el
perfecto funcionamiento de tareas dentro de una organizacion, se adecuan a partir de

una estructura organizativa bien definida.

Con el correcto desarrollo del organigrama de empresa y definicion de puestos
de trabajo, se conseguiré:

1. Mejores resultados de la empresa debido a la mejora del rendimiento de los
procesos Y las personas.

Deteccion de necesidades de formacion y desarrollo del plan de formacion.
Definicion de puestos vacantes o sobrantes.

Gestion del desempefio, es decir, del rendimiento de cada persona.

o~ D

Definir las personas mas correctas para desarrollar cada puesto de trabajo.
La consecucion de estos objetivos va a redundar positivamente en los niveles

operativos, tacticos y estratégicos de su organizacion, y serd una de las bases para

conseguir una optimizacién de recursos en su organizacion.
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Definimos los siguientes puestos de responsabilidades en base a la importancia

de decisién y las responsabilidades que tienen.

GERENTE

Es el responsable principal, quien se encarga de las desiciones en cuanto
al disefio e implantacion de la pagina Web, asi como el correcto funcionamiento,
atendiendo las demandas de productos y las necesidades de clientes, supervisa el
buen funcionamiento del area y proporciona los recursos necesarios para el

constante seguimiento y actualizacion de los servicios que se ofrece.

ADMINISTRADOR DEL SITIO WEB

Es necesario este puesto ya que estd al pendiente del buen
funcionamiento del sitio, ademas de que es el responsable de agregar el
contenido y los vinculos que va a tener, es decir, es el encargado de armar y
definir la manera en que va a estar estructurado; el resultado final debe ser

analizado y autorizado por el gerente del area.

PROGRAMADOR

Se encarga de realizar el disefio de la programacién de la pagina Web,
los vinculos y la gestién de la base de datos, supervisa el buen funcionamiento
del sitio, y actualiza los servicios segun las necesidades de la empresa, bajo la
autorizacion directa del gerente del area, que se vincula con el disefiador grafico
para armar la forma en que va a ser visto el sitio, ademas de una vinculacion con
el administrador de la pagina, quien le asignara los datos a integrar y el

contenido que debe llevar.

DISENADOR GRAFICO

El disefiador grafico disefia el entorno que sera mostrado al usuario, este
puesto es muy importante, ya que en base al disefio que se presenta, serd 0 no

atractivo para el cliente,
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Se encarga ademas de hacer las adecuaciones necesarias para que el sitio
sea mas amigable y féacil de manejar por los usuarios, dicha tarea sera
supervisada por él y realizada en conjunto con el programador del sitio, dando

ordenes a este Ultimo de como se debe estructurar.

EJECUTIVOS DE VENTAS

Son los encargados de tener un enlace directo con los clientes, es a través
de ellos que se comunica la empresa con los clientes, actian como asistentes o
ejecutivos de ventas ya que orientan a los clientes sobre la mejor compra, estan
en contacto con el administrador en caso de detectar fallas en el sitio y/o
cuestionamientos que dependan de sus funciones, sus funciones directas con el
cliente concluyen al tener garantizada la compra, a partir de este momento se
envia al asistente de manejo contable y facturacién para el proceso de pago hasta

el envio

Otra de las funciones es verificar la existencia de los productos en
almacén, y autorizar la verificacion de la existencia en los almacenes de los
proveedores, con la finalidad de garantizar la entrega del producto en un tiempo
promedio, dependiendo de la entrega de los proveedores, y calculando el tiempo

de entrega al cliente.

ASISTENTE DE MANEJO CONTABLE Y FACTURACION

Son los encargados del area de compra y venta por el sitio, se encargan
de recibir las solicitudes de compra y verificar el pago de los productos, da
seguimiento hasta la entrega del producto, verifica el historial de compra del
cliente y esta autorizado a ofrecer descuentos especiales a clientes cautivos o a
clientes que compran grandes volimenes de productos, se encarga de organizar

la documentacidn contable para ser entregada al area contable de la empresa.
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ASISTENTE DE CONTROL ESTADISTICO

En el control estadistico tiene un rol fundamental para conocer las
tendencias del mercado, los productos mas vendidos, la efectividad de la
publicidad, el éxito en los accesos al sitio, la evaluacion del crecimiento real,
estos datos van a ser necesarios para determinar los productos que mas se
venden y que son necesarios para el pronto envio, evalta los comentarios de los
clientes y determina la cantidad de usuarios que accedan el sitio, ademas de
conocer el lugar de origen de los pedidos, realiza un resumen de los éxitos y las

debilidades que se tengan.

ORGANIGRAMA

Se presenta el siguiente organigrama de la estructura que vamos a utilizar para

la empresa y las areas que la forman.

Gerente
Administrador del | Control
sitio Web X Estadistico
Y \ 4 Y
Programacion y Ventas Contabilidad y
Disefio Facturacion
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4.5 PLAN DE COMERCIALIZACION
Y PAGOS

En la estrategia del plan de negocios, mencionamos el apartado a la
comercializacion de los productos que ofrecemos, asi como los métodos de pago que

podemos ofrecer a los clientes.

La comercializacion de los productos y servicios por medio del comercio
electronico ha tenido un gran crecimiento, esto lo podemos reafirmar en base a la
siguiente estadistica, donde las ventas totales del Comercio Electronico al consumidor

alcanzd la cifra de 2,384 millones 687 mil pesos en el afio 2004.

Aparatos Bectrénicos | 35
Softw are |, 35

Lioros N 1%
s 28%

Ciros 2%
Rezervacionss/Bolstos Avion 255,
OWD's 24%,
Boletos Bventos 20%
Videojuegos 15%
Articulcs phogar 11%
Calrado/Ropa 11%
Juguetes 10%:

Cosméticos/Perfumes 6%
*Estudio AMIPCI de Comercio Electrénico en México 2005

En el primer trimestre de 2004 se registraron 450 millones 836 mil pesos,
mientras que para el mismo periodo de 2005, la cifra asciende a 806 millones 150 mil
pesos. Esto demuestra una tendencia de crecimiento para dicho periodo de un 81%,
estos datos son alentadores ya que nos da una pauta para visualizar el éxito que

podemos tener al implantar nuestro modelo de comercio
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El plan de comercializacion en la empresa estard formado por las siguientes

etapas:

1.- La promocién de los productos que se venden y los servicios que van tanto

directa o indirectamente con ellos.

2.- Cuando un usuario entra al sitio es importante atraerlo no sélo para consultar
un producto, sino para invitarlo a navegar por otras areas que puedan ser de su interés,
buscando su contacto no s6lo para compras sino ademas para consultas, cuando esté
interesado en realizar una compra, los ejecutivos de ventas orientaran al cliente sobre las

mejores opciones (si asi lo pide), para que se concrete la venta.

3.- Ya teniendo garantizada la compra por parte el cliente, se llena la solicitud

con sus datos, indicando el tipo de pago a realizar y los pormenores del envio.

4.- Teniendo sus datos, se dara seguimiento a su pedido hasta tener la certeza

que fue recibido, dando orientacidn a los clientes cuando todavia no lo haya recibido.

5.- Estar en contacto directo con los clientes para enviar catdlogos, mensajes

electronicos y para darle a conocer los nuevos productos y promociones.

El objetivo del sitio Web no es Unicamente vender los productos por Internet, en
realidad, desempefa diferentes funciones; como por ejemplo, podria servir de
complemento a las ventas del local ya establecido, ademas de llegar a consumidores

dentro del pais (o del mundo).

El uso de Internet como herramienta del comercio electrénico no garantizara que
se pueda enfrentar a grandes competidores establecidos, no obstante, el principal
atractivo de Internet es que ofrece un publico global de potenciales clientes y nunca

cierra sus puertas.

Los clientes tendran acceso a informacion sobre su negocio las 24 horas del dia,
se podran vender productos las 24 horas del dia, anexando al sitio todo tipo de

documentos, incluida la papeleria, formularios de ventas y avisos publicitarios.

-84 -



Se utilizara la extension ".com” es la més facil de recordar, aunque existen otras
diferentes. Algunas extensiones como ".org" se refieren a instituciones sin fines de lucro
y ".edu" y ".gov" estan orientadas a instituciones educacionales y gubernamentales,
respectivamente, colocando ademas la extension “.mx” después de la anterior, con el fin
de limitar (por fines practicos) la extension de distribucion, y hacer hincapié en que se

trata de un sitio de México.

RECURSOS FINANCIEROS

En este apartado describimos el aspecto financiero, es decir de la manera en que
la empresa puede adquirir este tipo de recursos que nos permita implantar el proyecto,
esto lo resumimos en la siguiente tabla, tomada de la pagina de Internet
www.myownbusiness.org/espanol/s8/index.html#3, utilizada como referencia de los
tipos de que fuentes de préstamos, esta informacion es ilustrativa y dara una idea de lo

que puede llegar a encontrar cuando se solicita dinero de distintas fuentes.

Para la solicitud de un préstamo debemos de tomar en cuenta lo

siguiente:

o El costo.
o El esquema de reembolso.

o El importe del préstamo.

A continuacién, se describen algunos de los aspectos a favor y en contra
de las distintas fuentes de préstamos. Es probable que haya una caracteristica
comun a todos ellos. Como empresario, la ley lo obliga a que se responsabilice
personalmente por las obligaciones crediticias de su empresa, y en ocasiones en

algunos préstamos, se necesitara de un documento o garantia.
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FUENTES DE PRESTAMOS

Tipo

Ahorros personales
Familia y amigos

Préstamos
hipotecarios para la
vivienda -
tradicionales o de
segundo grado

Tarjetas de crédito
Proveedores

Capital de riesgo

Hipoteca sobre
propiedades
comerciales

Prestamistas
especializados
(conocimientos
técnicos
industriales, autos,
agentes
comerciales,
equipos
especializados, de
alta tecnologia,
computadoras,
teléfonos, etc.)

Compafiias de
leasing

Compafiias
financieras

Bancos

Los recursos financieros que son necesarios para la compra de los equipos e

Condiciones
reembolso

Ninguna
Muy flexible

Muy largos y
flexibles

40-60 meses
+/- 30 dias

5a7 afos

Pago en 25 afios;
todo pagadero en
10 aflos

5-7 afios

5-7 afios

1-3 afios

1-5 afios

de | Aspectos a favor

Féacil, barato

Flexible, muy
conveniente

El méas barato con
el plazo mas largo

Faciles de obtener,
sin garantia

Baratos, sin
garantia

Se pueden obtener
grandes importes

Accesibles a
través de
representantes,
que tienen la
motivacion de
vender equipos o
empresas; los
plazos de pago son
mas favorables
que los de los
bancos

Igual que el
anterior; ademas
financiacién del
100%

Una alternativa
para cuando tiene
pocas alternativas

En general, el més
barato
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Aspectos en
contra

Riesgo de pérdida

Puede generar
conflictos

En el caso de
cesacion de pagos,
corre el riesgo de
perder su vivienda

Importes pequefios
A corto plazo

Dificil de obtener;
puede implicar
participacion
accionaria

El servicio de la
deuda puede ser
alto

Caro; estrictos con
la garantia
prendaria

En general, son
los que tienen los
requisitos mas
dificiles de
cumplir

instalaciones adecuadas para su operacion, asi como los pagos del personal que labora
en la empresa, deben ser debidamente canalizados y racionalizados, ya que es muy
comun observar el derroche en la compra de equipo de ultima tecnologia y no son

aprovechados en su totalidad; debemos considerar el precio de esta tecnologia y la



conveniencia de tenerla, ubicando al equipo mas adecuado a las dimensiones del sitio y

a las posibles actualizaciones.

También es importante tener una apartado para gastos corrientes asi como de los
pagos del personal que labora en esta area, delimitando los salarios segun las
responsabilidades capacidades y actividades que desempefiaran, tomando en cuenta los
salarios y prestaciones establecidos por la ley para no tener posteriores conflictos

laborales.

FORMA DE PAGO

Uno de os aspectos clave es la manera en que vamos a realizar el cobro a los
clientes de los productos solicitados, para ello tomaremos como referencia los tipos de
pagos y los promedios en las compras y transacciones, en las estadisticas realizadas por
AMIPCI de Comercio Electronico en México 2005, los cuales estdn mostrados en la

siguiente gréfica.

RESULTADO DE LA ESTADISTICA EN LA FORMA DE PAGO

45%
34%
10%

L)

6% 4%

I I 1%

P 1 —

Tarjeta Deposito Efectivo Ctro Tarjeta Cheque
Credito (COD) Crédito
Bancaria Comercial

*Estudio AMIPCI de Comercio Electrénico en México 2005
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En base a la primera grafica vamos a ir dando una descripcion de cada uno de

Tarjeta de débito y de crédito. Son el medio més popular y
tradicionalmente usado en el comercio electrdnico, para el comprador supone el
pago al momento de realizar la transaccion (débito) o a posteriori, con o sin
intereses (crédito); para el vendedor, suponen un cobro rapido, a cambio de una

comision que le descuenta el banco.

Deposito en cuenta corriente.- Es otra forma muy sencilla de empezar a
cobrar por Internet, a veces suelen ser prohibitivos los costos cuando se realizan
transferencias bancarias entre paises, por lo que es aconsejable utilizarlo
solamente para transacciones dentro de un mismo pais, 0 por montos

importantes.

Medios de pago especificos (otros). Estos son especiales para el nuevo
entorno del comercio electrénico, actuando como intermediarios electrénicos

para sistemas basados en tarjetas de crédito tradicionales, algunos de ellos son:
CyberCash.
First Virtual.

Moneda electrénica
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En cualquiera de los casos, los medios de pago utilizados pueden ser de
pago anticipado (prepago o "pay before"), inmediato ("pay now") o posterior

("pay after™).

Western Union es una empresa que esta implementando en varios paises
un novedoso sistema, denominado Quick Pay, que acredita directamente en la
cuenta corriente del comerciante, el pago efectuado por su cliente en cualquier

sucursal de Western Union en el mundo.

Efectivo.- Cuando la ubicacion entre el cliente y la empresa lo permita,
se podré pagar en efectivo, pero este método estara limitado a que el cliente o la
empresa deba trasladarse fisicamente para realizar el pago y tener el producto,

esté es aplicable a la ciudad de Morelia Michoac&n donde radica la empresa.

Tarjetas Comerciales.- Este es un buen medio de pago, pero esta
limitado a tarjetas que ofrece la empresa (por ejemplo, Suburbia, Fabricas de
Francia, etc.), para la empresa este tipo de pago no es muy redituable (Viendo la
estadistica), ademas de que se necesita gran inversion e investigacion del buré de

crédito de los clientes.

Cheque.- Al igual que el pago en efectivo tiene la limitante de la
ubicacion entre la empresa y el cliente, ademéas de que sélo a clientes que se
tenga la certeza de ser confiables puede hacer la entrega de los productos al
recibir el cheque, de lo contrario, es mas seguro entregar el producto hasta haber

recibido el cobro del cheque, para evitar problemas futuros.

Para implementar algin método de pago de los productos, debemos tomar en
cuenta las posibilidades de la empresa, la seguridad del manejo y sobre todo las
posibilidades que el servidor del Hosting donde es colocado el sitio ofrece para que no

sea un punto de quiebra de la empresa.
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Observando la grafica de los promedios de los importes de compra, observamos
que las cantidades de mayor promedio son entre 400 y 1 000 pesos, que el promedio
general de precios de los productos distribuidos, ademas que en segundo lugar tenemos
los promedios de compra de 1 000 y 3 000 y que tambien son aproximadamente el
promedio de los productos que la empresa maneja y en tercer lugar, los promedios entre
150 y 400 pesos, que son los productos de mayor movimiento en un lugar establecido,
dando referencia, con esto ultimo, que los gastos por las transferencias de dinero y

gastos de envio no son impedimento para la compra de productos por internet.
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4.6 RESUMEN

Lo mencionado en este capitulo, engloba en general la situacion que se observa
en las empresas de distribucion de equipos de coémputo periféricos y aparatos
electronicos relacionados, en la forma en que se puede comercializar los productos. Las
formas de pago, de los cuales se promueven aquellos que no causen algunos problemas
en el cobro y brindar ademas el menos costo por concepto de la transferencia, tomando
en cuenta la posibilidad que la empresa tiene.

Es importante la promocién, no solo de los productos en el sitio Web, sino
ademas del mismo sitio, utilizando otros medios electronicos, ya que esto nos dara
presencia en la red, ademas de posicionarnos en los buscadores mas comunmente
consultados por los usuarios, ya que si un usuario busca cualquier producto que

ofrecemos, generalmente acceden a los primeros sitios que el buscador muestra.

Aparte de la promocion de por medio electrénico, también es importante utilizar
los medios tradicionales 0 medios off line, ya que tiene gran aceptacion entre los futuros

clientes.

Debemos garantizar la integridad y la funcionalidad del sitio, esto nos da
presencia en todo momento, asegura al cliente la efectividad en cualquier compra,

ademas de mostrarle un contenido amplio y suficiente a sus necesidades.

La organizacion de la empresa es importante para aprovechar al maximo la
capacidad del personal gue labora, evitando que se repitan actividades o funciones, asi

como no desatender otras, se especifica en el organigrama de la empresa.
Determinar adecuadamente los requerimientos tecnologicos (no sélo de

hardware, sino también de software) aprovechando al maximo la capacidad de los

mismos, tomando en cuenta el equilibrio entre la funcién y costos.
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Se debe mantener en todo momento la integridad del sitio, que funcione las 24

horas los 365 dias del afio, proporcionando los servicios suficientes al cliente.

Es necesaria la seguridad de la red, ya que hay muchos hacker, que pueden

alterar el sitio, ademas de la proteccion contra virus a través de barreras de fuego.

Debemos disefiar el sitio tomando en cuenta las prestaciones de servicios que el
Hosting nos ofrece, aprovechandolo al maximo y observando las limitaciones del
mismo, conocer todas las caracteristicas técnicas nos ayudara a elegir la opcion que mas

se acople a su disefio y programacion
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5.1 DISENO DEL SITIO E
HIPERVINCULOS

A diferencia de lo que muchos pudieran pensar, hay una gran diferencia entre
tener presencia en Internet y contar con una pagina Web que colabore eficazmente en el

proceso de comercializacion de un negocio,

No hay ninguna magia en el desarrollo de paginas Web, simplemente las cosas
tienen que hacerse bien desde un inicio, desde la concepcion misma del proyecto,
seguida de una apropiada evaluacion y seleccion de la agencia de marketing que sera

responsable del disefio.
Para la creacion del sitio, nosotros tenemos basicamente tres opciones:

1.- Sitios predisefiados.- Es una buena opcion para la empresa, ya que la mayoria
de ellos son gratuitos, por lo que solo le colocamos a las planillas nuestras imagenes y

las descripciones de los productos

2.- Sitio disefiado por empresas especializadas.- En este caso se necesita de un
consultor que nos va a desarrollar todo el sitio, haciendo toda la estructura desde la
imagen, forma de navegacion, programacion del sitio, las bases de datos y todo lo
relacionado al mismo; tienen experiencia en el ramo del comercio electrénico,

basandose en los estudios de nuestras empresa y productos.

3.- Disefiado propio.- En este caso nosotros disefiaremos el sitio, se necesitan los

conocimientos previos de tipo administrativo, informético y de disefio para realizarlo.

Por las capacidades adquiridas durante la carrera, es mas conveniente disefiarlo
uno mismo, esto debido a que en los programas predisefiados estamos sujetos al disefio
de las planillas y formas de navegacion preestablecidas, ademéas de que no todos lo
disefios se ajustan a nuestras necesidades, ya que pueden carecen de alguno de los

servicios que se desean colocar; en el segundo caso, es muy costoso, estamos sujetos a
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que el sitio estara en los Hosting de la consultora, aparte de estar limitados en las
actualizaciones o mejoras que se desean colocar, ya que el disefio esta en sus manos, se
necesitara un gasto adicional por cada cambio, ademas de requerir capacitacion para

poder administrarla adecuadamente.

En el tercer caso se necesita tener la experiencia para el disefio, construccion y
programacion para montarla en la Web, pero nos da la ventaja de que el costo seria de
tiempo, la administracion la podemos controlar adecuadamente, y los cambios pueden
darse en el momento que uno lo deseé, sin estar sujetos a terceros; cabe mencionar que
los programas para el disefio de paginas Web, en la actualidad son de un manejo y
programacion y tan sencillo que no se requieren de demasiados conocimientos
especializados, aun cuando no se tengan una capacidad muy en amplia este ramo, si se
tienen los suficientes para pode, entender y manejar un paquete de programacion de

paginas Web, ademas de utilizar e insertar otros programas Utiles para enriquecerla.

La tendencia hacia el futuro es la dar la facilidad a cualquier persona de colocar
y administrar el sitio, tal es el caso del programa de Dreamweaver, que permite el
disefio de una manera muy sencilla o en ambiente de desarrollo, hasta disefios muy

complejos donde interviene la programacion.

Para el disefio del sitio debemos de englobar todos los aspectos mencionados
anteriormente, estos los mostramos en la siguiente tabla, donde presentamos un analisis
comparativo entre la metodologia que se esta siguiendo y el proceso que se debiera
seguir para obtener mejores resultados, debemos revisar cada uno de estos conceptos,
determinar si la metodologia que se esta siguiendo corresponde a un esguema

tradicionalmente ineficaz o si se estd cumpliendo con las mejores practicas.
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ANALISIS COMPARATIVO

CONCEPTO

INADECUADAS
PRACTICAS

MEJORES PRACTICAS

Objetivo del proyecto

Tener presencia

Hacer negocio en Internet

Conocimientos sobre

marketing por Internet

Nulo 0 muy poco

Se adquieren

conocimientos basicos

Investigacion  antes  de No Si

tomar decisiones

Recursos  asignados  al Limitados Definidos e incluidos en el
proyecto presupuesto

Responsable del disefio

Web

En lo posible, alguien de la
empresa que tenga nociones

Agencia especializada en
Marketing por Internet

Estrategia de seleccion de

propuestas

Proyecto mas econémico

Solucién que ofrezca la

mejor  relacion  costo-

beneficio

Criterios de analisis de

Unicamente el  disefio

Disefio gréafico, contenido,

propuestas grafico posicionamiento

Criterios de seleccién de | Costo Costo, resultados y servicio
propuestas

Experiencia del disefiador Minima Vasta experiencia

Sentido de negocios del No Si

disefiador

Recurso presupuestal para

el proyecto

No se contempla

Si se contempla

Enfoque del proyecto

Satisfacer necesidades de la

propia empresa

Satisfacer necesidades del

cliente

Compromiso  hacia el

proyecto

Minimo e individual

Total y de grupo
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CONCEPTO INADECUADAS MEJORES PRACTICAS
PRACTICAS
Contenido del Sitio Web Minimo Definido en base a
necesidades
NUmero de paginas Limitado Definido en base a

necesidades

Técnicas de disefio Web

No siempre las adecuadas

Estandares Internacionales

Textos de las paginas Web

Breves parrafos con vifietas

Documentos  ricos  en
contenido y literatura

técnica

Disefio grafico Recargado Agradable y ligero
Navegacion Compleja Agil e intuitiva
Simulaciones y engafios En ocasiones Nunca

Animacion gréafica

Se abusa de esta técnica

Se aplica cuando resulta

necesaria

Facilidades

No siempre las adecuadas

Por seleccion de acuerdo a

requerimientos

Tiempos de acceso

En ocasiones inaceptables

Se cuidan los tiempos de

acceso

Implementacion de

facilidades

Abuso de facilidades desde

la primera version

Implementacion  gradual
por versiones de acuerdo a

necesidades

Cuentas de correo

Limitado por areas

Sin limite y personalizadas

Beneficios de la promocién

50% para la empresa 50%

100% para la empresa

que provee el Sitio Web para el proveedor de
Internet
Promocion del Sitio nula El equipo define una
estrategia
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CONCEPTO

INADECUADAS
PRACTICAS

MEJORES PRACTICAS

Posicionamiento en

motores de bUsqueda

Nulo o minimo

La agencia define wuna

estrategia

Normas internacionales

No

Si

Resultados

No muy satisfactorios por

lo general

Muy buenos resultados en

la mayoria de los casos

Numero de casos

99% de los proyectos

1% de los proyectos

Preocupacion post-

implementacion

Pocas visitas

Cémo enriquecer el

contenido del sitio

Observemos los resultados y evaluemos si en el proceso del disefio esta
adecuadamente orientado, esto nos evitaria a futuro muchos dolores de cabeza, ademas
de que el sitio no cumpla con las expectativas marcadas; un marco de referencia lo
mostramos a continuacién, dependiendo del nimero de practicas adecuadas que

utilizamos podemaos obtener:

De 0 a 11 conceptos - El programa de mercadotecnia por Internet esta en riesgo,

Es necesario implementar las acciones correctivas,

De 12 a 22 conceptos — Hay que analizar particularmente los conceptos en los
que el proyecto no cumple las normas internacionales en cuanto a disefio Web e
implementar las acciones correctivas, hay que tener especial cuidado en los factores
criticos como objetivos del proyecto, recursos asignados, experiencia del disefiador,

compromiso, contenido, animacion grafica, posicionamiento y resultados obviamente.

De 23 a 33 conceptos - Analizar particularmente los factores criticos como contenido,

animacion gréfica, posicionamiento y resultados. Implemente las acciones

correspondientes en base al analisis de estos conceptos.
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A continuacion mencionamos un proceso adecuado para el disefio previo antes

del desarrollo del sitio, compuesto por las siguientes fases:
PLAN DE NEGOCIOS

Aqui realizaremos los pasos del capitulo anterior con la revision
preliminar y la estimacion técnica, economica y de recursos humanos para el

proyecto.
CONCEPTUALIZACION

En esta fase validaremos los requerimientos y nuestra comprension de los

mismos para establecer las interfases y arquitectura.
ANALISIS

En esta fase se busca modelar el comportamiento del sistema mediante el
conjunto de clases y objetos que los componen. Se identifican puntos
funcionales, se estudian los escenarios fundamentales y se evalla el riesgo o

camino critico de implementacion.
DISENO

Aqui se generan los modelos fisicos del sistema y se definen las politicas
de disefio y construccion. Otro producto importante corresponde al desarrollo del

plan de construccion.
EVOLUCION

Esta fase es iterativa, en ella realizaremos mejoras, se busca obtener cada

vez un sitio mas adecuado y mejorado, refinando los componentes del proyecto.
IMPLANTACION

El principal objetivo es la operatividad del sistema, esto significa probar
y evaluar sobre el ambiente operativo, ensamblar los documentos en los

manuales técnicos y de usuario, adiestrar a usuarios Yy personal de
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mantenimiento; se da por finalizado el proyecto con la aceptacion del informe de

cierre del mismo.

A continuacion veremos cada una de las fases anteriores y mostraremos las

interrelaciones que hay entre ellas.

—_—

; 1
55-:-Iici1:u-:|

—

e

Rewizidn gral. del
I fiiiﬂema actual

l J_@E"‘”‘ :

| Propuest

Plan de

éi
I

T
g
=
-
o
|
u

|
b

Plan de trabajo

L

]

|
.r':lll |
= =0rden de
SPropuesta —2 | Z=ervicio
Stécnica = JH

Entrewvista
&& _J{_|CDI'I[:E|:I'IZUH|I231:ID |

Rewvisidn detallada
del sistema actual

o

| hlodelos del
“=ist. actual

e

[
e

"ﬂ

=
c
m
z
o
n
E
- i
=]
o

“ T
i

c

T

=

3

T

2

o

i

= Ewvaluacidn del

'~

Anallsﬂs

rototipo
- P P

EF=ul

hfadelos de

nuewao sistema

' alm® Planificacion v
ewvaluacidon de

Bl

— escenanos
comportamiento del EEstimados J
=de nESQ-:-
=Plan de
\L =wersiones
| —

il

Deflnlcl-:-n de politicas
tacticas (mecanismos,

hodelos de | idad
arquitectura controles. seauridad.

]

f_| Evolucid | =

vlucion = Dizcionano
\L ll‘_ 4 =de datos
L E=w

Il Q e

hdodelos de
implementacidn

%‘

al-]
2323

Entrenamisnto

;F‘mﬂ:ocoloﬁ |
=de pruebas

=
Implantacion
r—f |

=l

Documentacidn
fanuales
tEcnicos w de

E—l H=nAnn

E Reporte de

=ciame - .

= Operacionalizacion

- 100 -



5.2 ESTRUCTURA DEL PROGRAMA

A continuacién, en el desarrollo del programa, mostraremos los pasos que estan
basados en un estudio metodologico aplicado a nivel general para las empresas de

comercio electrénico, propuesto por Rational Rose Corp.

Las actividades del proceso crean y mantienen los modelos en lugar de enfocarse
en la produccion de documentos de texto, esto permite representar y comunicar
requerimientos, arquitecturas y disefios de manera clara y efectiva, ademas facilitan la
evolucion en forma iterativa explotando cada modelo mediante la utilizacion de los

mismos elementos y técnicas de representacion.
METODOLOGIA DE BASES DE DATOS

Nos orientamos a producir bases de datos de rendimiento éptimo, basado en la
arquitectura propuesta por el ANSI/X3/SPARC, la cual consiste en tres esquemas:
conceptual, interno y externo, esta metodologia, puede resumirse en seis fases, las
cuales se describen a continuacion, en el grafico se resumen los principales productos

generados en cada fase.
ESQUEMA CONCEPTUAL O DISENO LOGICO DE DATOS

Corresponde a la produccion del modelo légico de datos totalmente
normalizado, con especificaciones de todas las claves y atributos de cada una de las
entidades, este modelo servira como una fuente necesaria para el disefio fisico de la base

de datos.
ESQUEMA INTERNO

Esta fase cubre las tareas de disefio fisico y creacion de la primera version de la
base de datos, la base de datos preliminar se tomara solamente como un prototipo

representando los requerimientos l6gicos en su forma simple, sin ninguna consideracion

sobre los procesos, la construccion de esta version incluird la creacion de indices
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béasicos, resolucion de relaciones muchos-a-muchos y la correspondiente version del

diccionario de datos.

ESQUEMA EXTERNO

El esquema externo son las vistas o filtros de la base de datos, las cuales
especifican como la data serd usada, las vistas son construidas de acuerdo a los
requerimientos de los usuarios para permitirles a estos acceder los datos de la manera

mas simple posible

Este esquema tiene como principal beneficio, establecer una interface entre el
esquema interno y la percepcion de los usuarios y las aplicaciones, minimizando el

impacto que los cambios sobre el disefio fisico pudieran producir.

DEFINICION DE TRANSACCIONES

En esta fase se representan y detallan los requerimientos criticos de
procesamiento, se consideran las especificaciones sobre la frecuencia, complejidad,
prioridad, requerimientos de eficiencia, volumen e integridad de datos para producir los
comandos o procedimientos necesarios, la base de datos final debe satisfacer estos

requerimientos como una medida de su estado de completad.

REFINAMIENTO DEL DISENO FiSICO

En esta fase se realizan ajustes al disefio fisico de la base de datos con el fin de
mejorar su eficiencia y satisfacer los requerimientos de procesamiento, algunas de las
actividades a realizar corresponden al seccionamiento de tablas, agrupamiento

(clustering) de filas, indexacion, particionamiento y ajuste del espacio libre por paginas.

CONTROL DE DISENO FiSICO

Esta fase corresponde al proceso iterativo de ajustar el esquema interno para
satisfacer los requisitos de eficiencia de las transacciones. Las transacciones que no

cumplen los requerimientos, son examinadas para su mejoramiento y se evalla el efecto
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sobre las restantes, buscando un equilibrio aceptable entre ellas. Este proceso se repite

hasta satisfacer los requerimientos de todas las transacciones criticas.

COMUNICACION CON EL CLIENTE

Los proyectos exitosos, son aquellos donde se involucra una comunicacion frecuente y

abierta entre el cliente y el proveedor.
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5.3 COMPARATIVO DE DISENOS
PROPIOS Y/O PREPROGRAMADOS

Para el disefio, estructura y programacion del sitio Web, tenemos principalmente
dos opciones mas viables y utilizadas por las empresas que incursionan en este campo
(la tercera que es la consultoria solo es utilizada para empresas que cuentan con un
soporte financiero considerable, ya que el estudio, desarrollo e implantacién son

COsSt0s0s).

La primera son los sitios Web preprogramados donde ya se tiene la estructura y
la programacion del sitio, Unicamente el usuario las ajusta a sus necesidades y anexa los

disefios, imagenes y formato de presentacion.

La segunda es la programacion, disefio y estructuracion por personal de la
misma empresa, la cual debe contar con estudio previo, los objetivos, estructura y
forma en que los productos y servicios son colocados en el sitio. En esta opcién
debemos de considerar que se requieren de tres elementos basicos

1.- El programa de vinculacion o servidor para enlazar la computadora con la red

de Internet, necesario para mostrar el contenido de nuestro sitio.

2.- El programa para el disefio y estructuracion del sitio, asi como la

hipervinculacion con las paginas del sitio Web, bases de datos o de otros sitios.

3.- El programa de bases de datos donde almacenamos toda la informacion de
productos, servicios y clientes, debe estar estructurado para dar el control en
algunas partes a los usuarios y restringirlos en otras, permitiendo el control del

sitio al personal autorizado.

Se enumeran algunas de las ventajas y desventajas de los sitios preprogramados

y los disefios propios, la mejor opcion va a depender de la empresa.
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VENTAJAS

SITIOS PREPROGRAMADOS

DISENADOS POR LA EMPRESA

Permite la busqueda de productos.

El disefio es propio al 100%

Posibilidad de implementar un servidor
seguro (SSL).

Permite crear la navegacion por las

paginas

Puede mostrar el nimero de productos en

cada una de las categorias

Permite cambiar la estructura del

programa

Relaciones dindmicas entre productos.

Nos permite modificar su estructura

facilmente.

Esta probado para evitar errores

Facilidad para actualizarla.

Facil e intuitiva navegacion por

categorias.

Navegacion de paginas de acuerdo a las

propias necesidades.

Presenta calculos de facturacion ajustables

al pais de origen.

Los costos de los programas son bajos o

nulos.

Muchos medios de pago online (E-
Pagado, PayPal, TPV virtual, etc.).

Se conoce detalladamente todo el sitio.

Controla la posibilidad de mostrar 0 no en

la tienda virtual los productos agotados.

Posibilidad de implementar un servidor
seguro (SSL).

Fécil de manejar y administrar

La facilidad del manejo.

La mayoria incluyen servicios de

busqueda de productos

La administracion del sitio se acopla a la
forma de trabajo y servicios de la

empresa.

Gran desarrollo técnico

Campo libre para el disefio y presentacion

del sitio.

Procesa todos los calculos de

comercializacion, facturacion y pagos

La licencia de la programacion pertenece

a la empresa.
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DESVENTAJAS

SITIOS PREPROGRAMADOS DISENADOS POR LA EMPRESA

Se tiene que ajustar a los formatos Se debe conocer muy bien la

disefiados. programacion sobre todo para el proceso
de pago

Estan limitadas algunas funciones. Requiere de un programador especializado

Hay que pagar para contar con la licencia | Pueden presentarse errores en el

de uso (algunos son programas libres). funcionamiento

Su estructura es mas compleja. En estructuras muy grandes se vuelve muy

complejo su entendimiento

No tan facilmente permite la modificacion | El costo principal es del personal que

de su estructura, o es nula. disefia la estructura y programa el sitio

Estan predisefiados a una vinculacion muy | Hay que realizar todos los calculos de

especifica. facturacion y pago
Estan predisefiados a una base de datos Se debe crear manualmente la basqueda
que forma parte de su estructura. del producto

En algunos de ellos sus costos son

elevados.

Para la administracion del sitio la empresa

debe ajustarse a la estructura predisefiada.

Formatos predisefiados Limitados.

La licencia de la programacion no

pertenece a la empresa.

En general, teniendo una descripcion mas profunda de sitio preprogramado
especifico que deseamos adquirir, por las ventajas y desventajas del uso de esta opcién
y/o la de programacion propia, debemos tener la certeza en conocer cual es el mas
apropiado, buscando la economia del costo en la implantacion administracion,

actualizacién y control.
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5.4 SEGURIDAD

La seguridad se basa en la probabilidad. Nada es completamente seguro, ni
existen programas invulnerables, pero cuando se es mas precavido, existen menos

probabilidades de que se viole la seguridad del sitio.

La seguridad del sitio es muy importante, pero no es motivo para caer en su
sobreproteccion, ya que esto restringiria en gran medida los servicios que se quieren
implantar, esta debe ser equilibrada y por el lado opuesto esta la mayoria de los usuarios
que desconoce o0 no aplica ciertas normas bésicas de seguridad que podrian evitar
muchos "agujeros de seguridad".

Mencionaremos algunas de las técnicas utilizadas para la proteccion del sitio;
FIREWALL

El FireWall (barrera de fuego) es un programa que intercepta todas las entradas
y salidas de comunicaciones (Intranet, Internet, etc.) mediante una serie de reglas que
permite o prohibe ciertas acciones, por ejemplo, si un programa nuevo intenta acceder a
Internet pide confirmacion al usuario; un ejemplo son los programas de tipo Spyware

que recopilan datos del usuario y los envian a su creador con fines malintencionados.

Existen FireWalls gratuitos entre los que destacan ZoneAlarm (para

principiantes) y Kerio (para usuarios mas expertos).

ALMACENAMIENTO ELECTRONICO DE DATOS CONFIDENCIALES
Cuando se estan utilizando y/o almacenando datos confidenciales o personales

es recomendable guardarlos en un fichero encriptado, de modo que so6lo la persona

interesada pueda acceder a dichos datos, se puede utilizar para ellos el programa PGP

que permite encriptar facilmente y con un alto nivel de seguridad cualquier archivo.
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POLITICA DE CONTRASENAS

Es recomendable usar todo el tamafio del campo permitido al crear una
contrasefia, con mayusculas y mindsculas intercaladas, con nimeros y/o simbolos (si se
permite), para la gestion de contrasefias existen muchos programas que permiten
rellenar los datos con comodidad y seguridad, un ejemplo es el programa gratuito
KeyWallet.

SEGURIDAD EN E-MAIL

El uso del E-Mail genera varios problemas de seguridad, entre los que

mencionamos:

SPAM.- Es una de las peores plagas en Internet, ya que envia al correo
mensajes no deseados que provocan dafios en el sistema informético al ser
abiertos, es recomendable usar el método de cuentas desechables (Yahoo lo
Ilama AddressGuard),

PAGINAS FAKE: A menudo aparecen estafas por E-mail que consisten
en enmascarar la apariencia de un banco, correo Web, etc., donde tenemos que
validarnos enviando nuestros datos confidenciales, es muy importante verificar
la veracidad del remitente y comprobar que se esta usando protocolo seguro
(https).

SPYWARE.- Los Spyware se instalan en las computadoras sin permiso

del usuario, recopilando sus datos, principalmente los que lo identifican.

VIRUS.- Es uno de los principales problemas de seguridad, no sélo en
programas de aplicacion, sino también en Internet, porque infecta a un mayor
nimero de equipos en menor tiempo, para evitarlos se debe instalar un buen
antivirus y actualizarlo periodicamente, ejemplo de ellos tenemos el Panda,

Antivir y Avast.
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PROGRAMAS DE MENSAJERIA INSTANTANEA.- Los programas
de mensajeria instantanea (MSN Messenger, Yahoo Messenger, etc.) dan la
opcion de agregar contactos para chatear; algunos explotan esta opcion
haciéndose pasar por otras personas o usando distintas vulnerabilidades, por lo
que es recomendable no agregar contactos desconocidos a la libreta de

direcciones.

NAVEGADORES.- El navegador mas usado es el Internet Explorer,
pero curiosamente es uno de los mas vulnerabilidades ya que presenta menos
funcionabilidad por lo que es recomendable utilizar navegadores libres, como
Firefox 0 Mozilla, que tiene mas funcionabilidad y presenta menos problemas de

seguridad.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

6.2 Recomendaciones



6.1 CONCLUSIONES

El comercio electronico lleva ya bastante tiempo entre nosotros, y su
crecimiento esta garantizado por la gran apertura que tienen el acceso a Internet y las
facilidades para la adquisicion de los equipos de computo, tanto en el &mbito de las

empresas como en el de los consumidores finales.

El comercio electronico es la clave para la competitividad de las organizaciones
y no debe ser entendido como un reto tecnoldgico sino de negocio, por el que las
empresas optimizan sus procesos Yy las relaciones con sus interlocutores comerciales
mediante la aplicacion de las tecnologias en las transacciones comerciales que fluyen

entre ellas.

Internet es simplemente una plataforma tecnolégica mas donde podemos asentar
los conceptos anteriores pero que con sus caracteristicas particulares se convertira en él
verdadero motor del comercio electrénico, a grandes rasgos es posible sefialar que el
aumento del uso de las operaciones electronicas por parte de los consumidores en
México es creciente aunque todavia muy lejos de los numeros manejados por los
EEUU.

El lento desarrollo de legislaciones sobre las operaciones ocurridas en la red
desacelera la proliferacion y la apertura por parte de los consumidores, los bancos son
los que han empezado a brindar al cliente en cierta medida un nivel de seguridad con los
cuales se sientan menos temerosos, asi las empresas también se ven beneficiadas con el
uso de la red, ofreciendo la opcidn de una compra en linea pero con el respaldo de sus

sucursales.

Las grandes compafiias, mediante el uso de operaciones en linea, marcan el
camino hacia los sistemas de informacion en los cuales pueden estar en contacto tanto
con sus proveedores como con los clientes; este sendero tarde o temprano tendra que ser
recorrido por los no tan grandes negocios, los cuales incorporaran sistemas acordes a su

tamafo y posibilidades econémicas.
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Es asi como nuestro pais estid saliendo del capullo y viendo el sol en cuanto

al e-commerce y e-business, llegar a ellos implica un largo y fatigante camino.

Como se ha podido apreciar en esta estrategia, hay mucho camino por recorrer,
utilizando un proceso cuidadoso con estrategias corporativas y de tecnologias

informaticas, en vez de implementar una aplicacion y/o una tecnologia cualquiera.

Es importante el uso de la seguridad, ya que nos permite proteger los equipos
que se encuentran en red y a los usuarios que entran al sitio, teniendo un constante
analisis del software, la proteccion de los puertos asi como la eliminacion de archivos o

pequefios programas sospechosos, para garantizar la integridad de nuestro sistema.

Es muy importante hacer cualquier tipo de trdmite, que nos da la posibilidad de
comprar 0 vender muy comodamente, utilizando ademas sitios especializados en las
transacciones comerciales, sobre todo cuando se trata de grandes volimenes de compra

por tarjeta de crédito.

La comercializacion de equipos de computo es un mercado que cada vez crece y
se usa mas por parte de las empresas, tendiendo a convertirse en el futuro de la

comercializacion.

El comercio electronico es muy similar a la comercializacién tradicional, pero
tiene la ventaja de que es mas rapido y no hay que pasearse por varios lugares para
encontrar lo que se esta buscando, aparte de estar disponible en todo momento, en todo

el mundo.

De unos afiosa la fecha, el uso y comercializacion de las computadoras ha ido en
aumento a tal grado que en México se encuentran instaladas alrededor de 12.5 millones
de computadoras personales utilizadas en diferentes areas; como son, personal,
profesional, educativa, ciencia, ocio y comercio electronico. Por otro lado, el aumento
en la demanda de equipos de computo ha dado pie a que constantemente estén naciendo

nuevas empresas relacionadas a este giro.
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De acuerdo a las estadisticas, en la actualidad se cuenta en Morelia con un total
de 439 distribuidores minoristas. Sin embargo, muchos de estos distribuidores
desaparecen a los pocos meses debido a que hay una competencia desleal por parte de
las grandes empresas, por ejemplo, TELMEX, la cual da muchas facilidades para la
compra de una computadora a crédito con comodas mensualidades, este tipo de créditos

no pueden ser soportados por las pequefias empresas.

Se ha visto en la practica, que la mayor demanda de equipos de computo y
accesorios son: Memorias RAM, memoria USB flash, tarjetas de memoria,
reproductores mp3 y mp4, camaras digitales, impresoras, monitores, componentes de
computadora, equipos de digitalizacion de imagen, equipos portatiles de computo y
otros.

Para iniciar una empresa distribuidora de equipos de computo se deben cumplir
los siguientes requisitos: Deseos de emprender un negocio, tener conocimientos basicos
de computacion, registrarse como razon social en Hacienda, contar con un local
establecido, revisar los requisitos propios de cada mayorista y realizar una inversion
inicial minima (desde $ 5000.00 pesos M.N.), iniciar una empresa en este giro es muy
viable ya que para un futuro cercano el uso de las computadoras sera obligatorio en el
sector educativo, para la toma de decisiones en cualquier empresa y cada individuo
debera contar con su propia computadora personal para desempefiarse mas

eficientemente.

Es importante destacar que en la actualidad aunque existe un creciente
incremento en los distribuidores de equipo de computo, este mercado no esta del todo
saturado, ya que la demanda de equipo es muy grande y crece por el rapido avance
tecnoldgico, siendo muy comuan que si un equipo es comprado hace 3 afios, en la

actualidad ya es considerado obsoleto, cosa que da una gran fluidez de mercancias.
Para el éxito de la empresa de comercializacion por comercio electronico,

debemos destacar la relacion que existe con los proveedores, ya que podemos utilizar

sus inventarios para promocionar los productos y sélo realizar una transaccion de pago
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cuando el cliente solicite un producto, sin tener fisicamente este producto en nuestro
almaceén, incluso con los acuerdos entre los proveedores se puede manejar el envio

directo de sus almacenes al cliente.
Una de las grandes facilidades que podemos tener de los proveedores que

cuentan con sucursales en toda la republica es que permite hacer un envio mas directo

de la sucursal que esté mas cercana al cliente.
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6.2 RECOMENDACIONES

Es recomendable, antes de iniciar un negocio de distribucion de equipo de
computo por medio del comercio electrénico, seguir los pasos marcados en el capitulo 3
de la tesis, ya que abordar una idea sin antes haberla definido por escrito y viendo la
situacion real del mercado, los escenarios a los que se presenta, visualizar el entorno del
mercado en ese momento, se destaca que es uno de los mas variables, por los acelerados

cambios tecnolégicos.

Los flujos de mercancias en circulacion son muy grandes, ademas que no es
conveniente tener inventarios de mercancias de productos cuyo movimiento sea muy
lento ya que al cabo de poco tiempo, su valor decae demasiado rapido, y al no estar al
pendiente de estos cambios, se ocasionan grandes pérdidas, al no poder recuperar ni el

valor en que fueron adquiridas.

Los acuerdos con los proveedores son muy importantes y necesarios, ya que con
ellos podemos ver los movimientos de sus mercancias y disponer de ellas en el
momento que sean necesario; mas con aquellos que tengan varia sucursales el envio
puede ser directo al cliente, siendo la empresa un intermediario en la transaccion
comercial, esto nos ayudaria a contar con presencia en toda la republica y minimizaria

los costos de envio tanto del proveedor como del cliente.

Se deben analizar detenidamente los costos y los servicios de los proveedores de
Hosting, donde estara instalado el sitio, lo que implicara mejoras o limitaciones

técnicas, ademas de los servicios que nosotros podemos ofrecer al cliente.

Para el desarrollo del sitio (a nivel informatico), es indispensable delimitar el
tamanio de los servicios que se van a ofrecer, esto con la finalidad de evaluar si es mas
conveniente la estructuracion, disefio y programacion por parte de la empresa, por parte
de un consultor especializado o utilizando formatos de estructura y programacion
previamente desarrollados, este Gltimo con las ventajas de que facilmente se da el
disefio de la vista del sitio. Cada uno de estos cuenta con ciertas ventajas y desventajas,

que deberan analizarse detenidamente.

-115-



Al inicio del desarrollo practico de la empresa y por la emocion que esto genera,
se prevé (en ocasiones sin andlisis real de mercado) que el futuro es muy prometedor a
corto plazo, adquiriendo financiamiento y créditos que en ocasiones son de cantidades
muy grandes, ademas de comprar equipos con tecnologias muy superiores a las
requeridas, por lo que se generan gastos innecesarios y endeudamiento en los pagos de
los préstamos y créditos, provocando la desilusion y el quiebre de las empresa, por lo
que hay que actuar con cautela desde los inicios y adquirir las tecnologias informaticas

(hardware y software) adecuados, solo asi el éxito de la empresa estara mas cerca.

Se insiste muy reiteradamente que el sitio (por ser de acceso publico) tiene una
gran cantidad de riesgos, por lo que debe ser una consideracion a tomar en cuenta desde
el inicio, ya que si ocurriese algun problema, en gran parte seria nuestra
responsabilidad, aunque el sitio tiene las protecciones adecuadas por el proveedor del
Hosting, en ocasiones no son al 100% confiables.

Es recomendable la renta del Hosting evaluando el méas adecuado (segun las
necesidades), pero si se observa un gran éxito en el desarrollo de la empresa, podemos
nosotros rentar el dominio y controlar el acceso en un servidor propio, esto nos daria la

total independencia en control, administracion y crecimiento.

Es indispensable actualizar los equipos y programas, segun el crecimiento y el
avance tecnoldgico, esto con la finalidad de que el servicio sea cada vez mejor y evitar

algun problema o contratiempo.
Los respaldos constantes y programados, asi como el almacenamiento en

equipos espejo (en tiempo real) nos garantizaria el restablecimiento del sistema en un

breve lapso, ademas de no perder la informacién que esta contenida en el sitio.
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ANEXOS



GLOSARIO

A

ADAPTADOR DE RED.- Dispositivo que conecta un equipo (por ejemplo una PC) a la
red y controla el protocolo eléctrico para la comunicacion con esa red; también se

denomina tarjeta adaptadora de red, o NIC.
AMIPCI.- Asociacién mexicana de Internet.

AUTENTICACION.- Proceso por el cual se garantiza que el usuario que accede a un
sistema informatico es quien dice ser, por lo general, los sistemas de autenticacion estan
basados en el cifrado mediante una clave o contrasefia privada y secreta que so6lo conoce

el auténtico emisor.

BASES DE DATOS.- Una base de datos o banco de datos es un conjunto de datos que
pertenecen al mismo contexto almacenados sistematicamente para su posterior uso, en
este sentido, una biblioteca puede considerarse una base de datos compuesta en su
mayoria por documentos y textos impresos en papel e indexados para su consulta, en la
actualidad y debido al desarrollo tecnoldégico de campos como la informaética y la
electronica, la mayoria de las bases de datos tienen formato electrénico, que ofrece un

amplio rango de soluciones al problema de almacenar datos.

CHAT.- Todos los protocolos que cumplen la funcion de comunicar a dos 0 mas

personas, en tiempo real y al instante.

COMERCIALIZACION.- Conjunto de actividades desarrolladas con el fin de facilitar

la venta de una mercancia o un producto.
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COMERCIO ELECTRONICO.- Es el proceso de comercializacion de productos y

servicios por medios electronicos.

CONFIABILIDAD TECNICA.- Es la cualidad del conjunto de equipos de
computacion, software, protocolos de comunicacion, seguridad y procedimientos
administrativos relacionados que cumplan los siguientes requisitos:

Proteccidn contra la posibilidad de intrusion o uso no autorizado.

Garantia de la disponibilidad, confiabilidad, confidencialidad y correcto

funcionamiento.

Cumplimiento de las normas de seguridad apropiada, acorde a estdndares

internacionales en la materia.

CPU.- Unidad Central de Procesamientos.- En la computadora, es el conjunto formado

por el gabinete y todos sus componentes internos.

DIRECTIVA.- Conjunto de personas que dirigen una corporacion.
DOCUMENTO DIGITAL.- Es la informacién codificada en forma digital sobre un
soporte l6gico o fisico en la cual se usan métodos electronicos, fotolitograficos, dpticos

o0 similares que se constituyen en representacion de actos, hechos o datos juridicamente

relevantes.

E-COMMERCE.- También conocido como comercio electronico, su objetivo principal
es realizar negocios a través de redes que se encuentran interconectadas por medio de la
tecnologia Web

E-BUSINESS.- Son los negocios de comercio realizados entre empresas.

EQUIPOS DE COMPUTO.- Son las partes fisicas que forman la computadora
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FIREWALL.- Definido como cortafuegos (informaética), un elemento utilizado en redes

de computadoras para controlar las comunicaciones, permitiéndolas o prohibiéndolas.

FIRMA DIGITAL.- Se entenderd como un valor numérico que se adhiere a un mensaje
de datos y que, utilizando un procedimiento matemaético conocido, vinculado a la clave
del iniciador y al texto del mensaje, permite determinar que este valor se ha obtenido
exclusivamente de una clave del iniciador y el texto del mensaje, y que el mensaje

inicial no ha sido modificado después de efectuada la transmision.

GESTOR DE BASES DE DATOS.- Es un tipo de software muy especifico, dedicado a
servir de interfaz entre la base de datos, el usuario y las aplicaciones que la utilizan, se
compone de un lenguaje de definicion de datos, de un lenguaje de manipulacién de
datos y de un lenguaje de consulta, en los textos que tratan este tema, o temas
relacionados, se mencionan los términos SGBD y DBMS, siendo ambos equivalentes, y
acronimos, respectivamente, de Sistema Gestor de Bases de Datos y DataBase

Management System, su expresion inglesa.

HARDWARE.- Hardware es un neologismo proveniente del inglés definido como el
conjunto de elementos materiales que conforman una computadora, sin embargo, es
usual que sea utilizado en una forma mas amplia, generalmente para describir
componentes fisicos de una tecnologia, asi el hardware puede ser de un equipo militar
importante, un equipo electrénico, un equipo informatico o un robot. En informética
también se aplica a los periféricos de una computadora tales como el disco duro, CD-
ROM, disquetera (floppy), etc., en dicho conjunto se incluyen los dispositivos
electronicos y electromecanicos, circuitos, cables, armarios o cajas, periféricos de todo

tipo y cualquier otro elemento fisico involucrado.
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HIPERVINCULO.- El protocolo de transferencia es el sistema mediante el cual se

envian las peticiones de acceso a una pagina y la respuesta con el contenido.

HOSTING.- EIl alojamiento Web (en inglés Web hosting), es el servicio que provee a
los usuarios de Internet un sistema para poder almacenar informacion, imégenes, video
o cualquier contenido accesible via Web. Los Web Host son compafias que

proporcionan espacio de un servidor a sus clientes.

IMPLANTAR.- Establecer y poner en ejecucion doctrinas nuevas, instituciones,

préacticas o costumbres.

INTERNET.- Red informatica de comunicacion internacional que permite el

intercambio de todo tipo de informacion entre sus usuarios.

LINE.- En general, se dice que algo esta en linea, on-line si esta conectado a una red o
sistema mayor (que es, implicitamente, la linea), existen algunos significados més
especificos:

En lenguaje coloquial, la mayor red en cuestion es normalmente Internet,

por lo que «en linea» describe informacidn que es accesible a través de Internet.

MODEM.- Dispositivo de comunicaciéon que transmite datos por teléfono,

principalmente utilizado en el acceso a Internet.
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NAVEGACION POR INTERNET.- Se utiliza el término navegacion para describir el

acceso a paginas Web utilizando un programa conocido genéricamente como navegador

ON-LINE.- En linea, es decir, en comunicacién con la red de Internet.

OPERADORES DE RED.- Entidad publica o privada que haga disponible la utilizacion

de una red de telecomunicacion

PC.- Abreviacion de computadora personal.

PROVEEDORES DE ACCESO: Organizaciones que suministran la infraestructura
técnica necesaria para que los usuarios puedan conectarse a Internet. Para usuarios
domeésticos, lo habitual es utilizar una conexion a través de la red telefénica basica

mediante un médem.

PERIFERICOS.- Se denominan periféricos tanto a las unidades o dispositivos a través
de los cuales la computadora se comunica con el mundo exterior, como a los sistemas
que almacenan o archivan la informacion, sirviendo de memoria auxiliar de la memoria

principal.
PROGRAMADOR.- Es una persona que ejerce la programacion, es decir, que escribe
programas de computadora, los programadores también reciben el nombre de

desarrolladores de software.

PROGRAMA .- secuencia de instrucciones que una computadora puede interpretar y

ejecutar
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RED.- Interconexion de dos a 0 mas equipos (computadoras u otros), para transferir

datos entre ellos.

SERVIDOR.- Un servidor es una computadora utilizada para conectar y distribuir la
informacién a multiples computadoras, también el termino se refiere al programa que

utiliza la computadoras fisica, la cual permite compartir datos.

SOFTWARE.- Equipamiento l6gico o soporte l6gico de todos los componentes
intangibles de una computadora, es decir, el conjunto de programas y procedimientos
necesarios para hacer posible la realizacion de una tarea especifica, en contraposicion a
los componentes fisicos del sistema (hardware), esto incluye aplicaciones informaticas
tales como un procesador de textos, que permite al usuario realizar una tarea, y software
de sistema como un sistema operativo, que permite al resto de programas funcionar
adecuadamente, facilitando la interaccion con los componentes fisicos y el resto de

aplicaciones.

SITIO WEB.- o sitio, (en inglés: website) es un conjunto de paginas Web, tipicamente

comunes a un dominio de Internet o subdominio en la World Wide Web en Internet

TECNOLOGIA.- Conjunto de los conocimientos, instrumentos y métodos técnicos

empleados en un sector profesional.

TIENDA VIRTUAL.- Comunidad cuyos vinculos, interacciones y relaciones tienen

lugar no en un espacio fisico sino en un espacio virtual como Internet.

TELECOMUNICACIONES (del prefijo griego tele, "Distancia” o "Lejos",
"comunicacion a distancia").- es una técnica consistente en transmitir un mensaje desde

un punto a otro, normalmente con el atributo tipico adicional de ser bidireccional, el
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término telecomunicacién cubre todas las formas de comunicacion a distancia,
incluyendo radio, telegrafia, television, telefonia, transmision de datos e interconexion

de ordenadores.

UNIDADES (INFORMATICA).- Son el conjunto de dispositivos que tiene una funcion
bien definida, por ejemplo, los dispositivos de entrada de datos, que son utilizados para
introducir datos a la computadora.

\Y

VIA ELECTRONICA.- Se da la comunicacién por equipos de comunicacién

electrénica o redes, el mas usado es Internet.

wW

WEB.- World Wide Web (o la "Web™) es un sistema de documentos de hipertexto

enlazados y accesibles a través de Internet.
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