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Prologo

Si dedicamos un momento a pensar como deberia ser la tesis de un
Ingeniero Quimico podriamos llegar a varias conclusiones pero todas ellas
derivadas de lo que creemos es un Ingeniero Quimico, para la mayoria de la
gente (que no esta involucrada de alguna manera con esta camera o con un 1.Q.)
un Ingeniero Quimico es una varante o especie de Quimico por io que
esperarian una tesis referente a algin estudio sobre un aspecto de un

compuesto o algo similar.

Para aquellos que conciben a un Ingeniero Quimico como un individuo
capaz de aplicar conocimientos diversos para crear, modificar, mejorar etc, los
procesos de la Industria Quimica y Petroquimica esperarian una tesis referente
a un proceso industrial.

Entonces surge la interrogante ; Que tipo de concepcidon de un Ingeniero
Quimico habria que poseer para explicar una tesis con caracteristicas
Econdmico-Administrativas y mas especificamente una tesis que es el Plan de
Negocios para una empresa dedicada a proveer servicios para la red (léase
internet)?

En la actualidad seria un error si no es que una negligencia no darse
cuenta que hay cosas que hacen girar al mundo, no solo eso, unas lo hacen con
un peso mayor que ofras, y ese es el caso de la Economia y las Finanzas en
todos lados y a todos los niveles {claro que finalmente ellas son producto de
muchos otros elementos ligados), y el ser capaces de percatarnos de ello y
entenderlo puede ser muchas veces la diferencia entre el éxito y el fracaso
también a todos niveles: como persona, empresa, comunidad, Estado, Pais,
Bloque etc.




Es por ello que aunado a los conocimientos de 10s que se provee a un
estudiante y especificamente (porque es del que podria hablar con conocimiento
de causa) a un Ingeniero Quimico, se le provee de unas bases suficientes en
materia Econdmica-Financiera que fe permitan un desarrollo integral a nivel
profesional. Ya que finalmente podemos llegar hasta donde nuestras metas nos
conduzcan, puedo decir que esas bases y conocimientos no son solo
importantes sino esenciales sobre todo cuando de iniciar una empresa se trata.

Por ofro lado, entre esas cosas que mueven al munde directa o
indirectamente esta el Internet y el mantenerse al margen seria también un
error. No solo por cerrar una puerta a una cantidad inmensa de informacion, sino
(pensando como empresa) a una cantidad igual de grande de clientes
potenciales y a una herramienta tanto intema como externa con potencial
practicamente infinito.

Sabiéndonos inmersos entre semejantes cosas jpor qué no sacar
provecho? ¢ Por qué un Ingeniero Quimico no podria abrir esa puerta a miles de
empresas aprovechando los conocimientos de los que se le ha dotado? No hay
razén. Es por ello que nuestra tesis es eso exactamente: |a llave para abrir esa
puerta y el tapete de bienvenida para cualguier empresa que sea capaz de darse
cuenta o que nos permita mostrarle ese mundo.

Aungue a lo largo de la tesis no hacemos distincién sobre un tipo de
empresas en particular {puesto que cualquiera es un cliente potencial)
finalmente muchas empresas pertenecientes a la Industria Quimica y
Petroquimica son aqueltas para las que el Internet puede llegar a ser una
herramienta de gran valor en su operacion diaria y en la forma en como hacen
negocios y que mejor que un Ingeniero Quimico recibiéndolas y
acompanandolas en esa transicion.

Gonzalo Reyes Royo
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CAPITULO | COMPANIA E INFORMACION ASOCIADA

.1 Antecedentes

La Informacion siempre ha desempefado un papel importante en la
operacion de las organizaciones y constituye el medio por el cual se llevan a cabo
los procesos administrativos y productivos. Sin embargo, en la década de los 90
estamos experimentando un cambio cualitativo, y la informacion ha venido a ser
un elemento estratégico en el desamollo de una organizacion. Actualmente, para
alcanzar el éxito es necesario que las personas apropiadas dispongan de la

informacién necesaria y correcta en el momento oportuno.

Para enfrentar este reto, se requiere de nuevos sistemas que nos proporcionen
esta informacion, asi como herramientas y servicios que contribuyan a su maxima
explotacidén. Uno de los sistemas que probablemente mas auge tenga en estos
momentos es INTERNET, mejor conocida como la super carretera de la

informacion.

¢ Que es Intermnet?

El Internet es una interconexion mundial que une a personas por medio del
teléfono, satélites y otros sistemas de comunicacion. Tiene mas de 40 millones de
usuarios en mas de 130 paises. Nuevas computadoras y usuarios de Intermnet se
conectan a velocidades de aproximadamente uno por minuto. El Intemet consiste
de muchas areas diferentes. Estas incluyen el World Wide Web, Correo

electrénico, comunicacion interactiva (IRC) y grupos de discusién mundiales.




¢ Que es el World Wide Web?

A finales de los ochenta, pese a la limitada presencia en Internet de algunas
zonas hoy en rdpida expansion, la suma de conexiones de miles de redes,
esencialmente en Estados Unidos, conferia al conjunto un estado de caos
absoluto. La cantidad de informacién era monumental, pero los métodos de
acceso y localizacion suponian un esfuerzo considerable para el usuario, incluso
el avanzado.

Se idearon una serie de soluciones, algunas en vigor todavia hoy, tales
como WAIS, GOPHER, etc... Pero se seguia viendo como necesaria |a utilizacién
de un interface unificado (Gopher reunia esos requisitos y ha sido un estandar
durante mucho tiempo, con la desventaja de utilizar formato texto)

En 1989 Tim Berners-Lee presentd en el CERN (Suiza) un proyecto
llamado World Wide Web (Red-telarafia global). La idea consistia en utilizar un
sistema hipermedia distribuido, en base a "links"” (conexiones), que, mediante una
codificacién preestablecida, sencilla e idéntica para todas las terminales en la red,
permitiera el acceso a todo tipo de informacion (texto, graficos, sonido, imagenes,
animaciones, etc..). Este proyecto fue puesto en marcha en 1991 e
inmediatamente utilizado por la red Internet.

Desde entonces el uso del Web se ha convertido en la caracteristica méas
espectacular de Internet, habiéndose habilitado posibilidades de interactividad,
mediante formularios, que permiten la compra telematica (dirigida y ejecutada a
distancia), fa inclusion de revistas y publicaciones eleclronicas, etc.. Para todo
elio, utiliza el protocolo HTTP que permite ejecutar los enlaces con independencia
del hardware, haciendo posible el intercambio entre ordenadores UNIX, MAC,
WINDOWS, o con cualquier otro sistema operativo.




El Web basa su estructura en la arquitectura cliente-servidor, por lo que el
usuario debe utilizar un software cliente que sea el interface apropiado para el
didlogo con el servidor.

Resumiendo el World Wide Web (www) es la parte gréafica de Intemet. En
esta drea, es donde la informacién es publicada en forma de paginas (paginas
“WEB”) en un formato multimedios es decir, el usuario no solo lee informacion,
sino que pide mas detalles, ve y/o escucha imagenes y sonidos, ordena productos
y més. Esla es el érea del intemet que crece con mayor velocidad ya que dia con
dia aumenta el nimero de paginas en las cuales los usuarios pueden encontrar
todo tipo de informacion de acuerdo a sus intereses.

El Correo Electrénico {Email) es una herramienta de gran valor para lodos
los negocios. En el correo electrénico, el usuario recibe y envia correspondencia a
cualquier parte del mundo en cuestion de segundos. Los formatos de las
direcciones de correo electrénico varian entre sistemas de e-mail. Asi, puede ser
dificil determinar una direccion de correo efectrénico correcta o, incluso, entender
la intencidn del emisor. Dentro de la red global de intemelt las direcciones tienen
una forma simple y facil de recordar:

local-part@domain-name

Donde domain-name es el nombre de dominio de un destino de correo al
que el correo debe ser enfregado y local-part es la direccion de un buzén en la
maquina. Por ejemplo la direccion:

comer rdue.edu

el domain-name como se ve puede estar compuesto de varias secciones
separadas por un punto, todas ellas definen el tipo de organizacion o localizacion
del servidor de correo.

Tener acceso al Intemet es como tener millones de expertos dispuestos a
resolver cualquier pregunta que una persona pueda tener. Usando e! Intemet se
puede hablar interactivamente con personas alrededor del mundo, enviar
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documentos, hacer compras, leer un libro, oir musica, jugar, y leer las mas
recientes noticias de sus competidores.

Internet es un fendmeno social ya consolidado tanto nacional como
internacionalmente y que constituye la mayor revolucién en el campo de las
comunicaciones de este siglo. Es un gran escaparate intemacional en el que su
empresa antes o después se vera inmersa.

En las graficas siguientes (1.1 y 1.2) se muestra como Internet es un
mercado en continuo crecimiento aumentando en los Gltimos 7 afios un 40% y
que el World Wide Web es considerado como uno de los elementos mas
importantes de internet.

Grafica 1.1 ANOS USANDO INTERNET (POR EDAD) (1)

Menor & 6 a 12 meses 1 a 3 afios 4a6afos Masde7 afios
meses
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GRAFICA 1.2 TECNOLOGIAS DE INTERNET
CONSIDERADAS COMO INDISPENSABLES (POR
EDAD) (1)
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¢ Camo esta constituido Internet?

Las partes que cdnstituyen al Internet son las siguientes:

1. PC DEL USUARIO es el equipo de cada usuario con los recursos multimedia
que desee.

2. EQUIPO DE COMUNICACION DEL USUARIO es el hardware que se emplea
para conectarse con un proveedor de acceso a internet pueden ser modems,
tarjetas de red, red local (para empresas eic..)

3. TRANSPORTE LOCAL DEL LA SENAL es todo el equipo empleado para
transmilir la sefal desde el usuario hasta el proveedor de acceso a internet,
puede ser equipo de telecomunicaciones (microondas, satélite ,etc.), lineas
telefonicas y de transmision eléctrica etc.

4. EQUIPO DE RECEPCION DEL PROVEEDOR DE ACCESO A INTERNET es
el extremo de la red del proveedor de acceso donde se verifican y autentifican
los datos del usuario.

5. SERVICIOS QUE EL PROVEEDOR SE ACCESO OFRECE AL USUARIO,
coma por ejemplo el correo electrénico, nombre de servidor de dominio, grupos
de noticias etc.

6. RED DE COLUMNA VERTEBRAL DE LA RED (BACKBONE NETWORK) es
la infraestructura del proveedor de acceso que permite unir su red a otras y
dirigir las demandas de los usuarios a la red correspondiente donde se
encuentra el contenido en linea.

7. CONTENIDO EN LINEA son los servidores web donde se encuentra ios
archivos, documentos de sonido, imagenes etc.

8. ORIGEN DE LA INFORMACION EN LINEA son las fuentes reales de toda la

informacion que se coloca en los servidores web.

1.2 Diagrama de la estructura del internet 2
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1.3 Interés.
¢Cual es fa diferencia entre ESTAR en Internet y ACCESAR Internet?

Estar en Internet, significa que la presencia de su empresa,
permanentemente puede ser accesada por cualguier usuvario en cualquier
momento desde cualquier computadora que este conectada a la Red.

Accesar Intemet, es el tener una conexion abierta para poder buscar
informacién, enviar y recibir correo electrénico y poder usar una infinidad de
nuevos servicios que se integran cada dia. Esta conexion puede ser temporal o

permanente.
¢Por que deberia una empresa (su empresa) estar presente en Internet?

Pensando primeramente en el Intemet como un medio publicitario (que es
el enfoque estandar, o el que la mayoria de las empresas dedicadas a disefio de
paginas Web dan) para cualquier tipo de empresa (su empresa) sin importar el
tamafio y giro es claro que ofrece muchas ventajas sobre los medios de publicidad
tradicionales.

1.- Por el nuevo mercado potencial que se abre.

Sea cual sea su negocio, no puede ignorar un mercado potencial de tantos
millones de personas. Para atacar este mercado, ofrecer sus productos ylo
servicios y darse a conocer, se debe estar presente en Intermnet con una web.
Ademas si no lo hace, tarde o temprano lo hara con toda seguridad sy competidor
o competidores mas cercanos.




2.- Para hacer contaclos.

Imaginese que pudiera ofrecer su tarjeta de visita a miles o incluso millones
de clientes potenciales de todo el mundo, "me dedico a hacer esto y si necesita
mis productos o servicios, ésta es la forma de encontrarme”. Esto se puedse hacer
{as veinticuatro horas del dia, de forma econdmica y a través de una web de
Internet.

3.- Para dar servicios a sus clientes.

Puede utilizar las ventajas tecnolégicas que ofrecen las paginas web, para:
Encontrar mas maneras de servir mejor a sus clientes. Tener formularios
interaclivos para que los clientes actuales o potenciales soliciten informacion,
hagan pedidos, reservaciones, etc. Responder a las preguntas y dudas mas
frecuentes sobre el uso de sus productos y/o servicios. En muchos casos liberard

de esta tarea al personal de su empresa dedicado a ello.
4 - Para dar informacidn acerca de su empresa.

También para dar respuesta a preguntas frecuentes que se realizan para
obtener mas informacion sobre su empresa, antes de comenzar una relacidon

comercial.
5.- Para vender productos ¢ servicios.

Antes de que alguien sea cliente suyo, este debe satisfacer la necesidad de
conocerle, saber qué hace, como lo hace y en qué le puede ayudar. Aqui es
donde Intemet se convierte en un potente instrumento, facil y econémico.

Después de que un visitante haya consullado su pagina web, podrd convertirse en
un cliente que le compre sus productos o Servicios.




6.- Para ofrecer servicio las veinticuatro horas del| dia.

Las web pueden dar servicio a sus clientes, a sus empleados y a sus
proveedores durante las veinticuatro horas del dia, los siete dias de la semana y
todas las semanas del afio. Esto le permite estar al dia, y obtener informacién

relevante que le permitira aventajar a su competencia.
7.- Publicar al instante la informacion gue cambia.

La publicacion electronica esta pensada para que la informacién cambie de
acuerdo con e! pulso informative y con sus necesidades. Si lo necesita puede
implementar una aplicacion en sus paginas web que cambie la informacién varias
veces al dia. Ninguna imprenta por muy rapida que fuera, podria hacer algo
similar.

8.- Para solicitar a sus clientes opinicnes scbre sus productos.

Por especial, complejo o minoritario que sea su producto, con la cantidad de
millones de usuarios de Internet y creciendo a un ritmo superior al 10% mensual
acumulativo en todo el mundo, incluso el mas extrafio y recondito publico objeto

de su interés, estara representado en grandes cifras dentro de la red.

9.-A través de Internet, sobre todo via cormeo electrdnico su empresa puede tener
personal en ofras partes lejanas a su ubicacién comunicandose o transmitiendo
reportes, archivos, fotografias, videos etc.. sin que esto represente gastos o costos
elevados para su empresa, o simplemente sus empleados no necesariamente
necesitardn estar presentes en su empresa sino que ciertas actividades pueden
ser desarrolladas desde sus hogares permitiéndole un ahorro en espacio,
mobiliario etc.




El segundo enfoque (que es el que nos da una gran ventaja competitiva) es
pensar en &l Internet como un sistema de Informacion para su empresa, dentro de
una empresa las paginas Web tienen un horizonte de posibilidades practicamente
infinito. Con elias usted puede crear una INTRANET para su empresa.

¢Que es fa INTRANET?

La Intranet es su propio Internet, es decir usted puede crear todo un sitio
Web para su empresa que le permita publicar (hacer publica} la informacién que
Usted desee a los niveles que desee. Olvidese de baletines, memos, circulares,
usted puede publicar en su Intranet todo, absolutamente todo tipo de informacion
que sea de interés para su colaboradores y gque no necesariamente desee poner a

disposicidn de cualquier usuario de Internet (aunque lo puede hacer si to desea).

Piense por un segundo en un SIE (Sistema de Informacion Ejecutiva) a su
disposicion en su INTRANET al cual usted puede restringir el acceso segin el
nivel de informacion que maneje y el usuario final. Toda su empresa puede tener
acceso inmediato a un sislema en el que se manejen invenlarios, finanzas,
relaciones industriales o lo que usted quiera. Todo elio es posible con paginas
Web.

Quizé le interese mas poner a disposicion de cierlo sector {por ejemplo sus
proveedores) informacion de su empresa. imagine una consulta desde el internet a
una base de datos en su empresa que le permita extraer informacién especifica en
base a una clave de acceso . Este tipo de aplicaciones son las que constituyen
las extranets, porciocnes de informacion de la empresa que se permite consultar o
modificar a usuarios externos) ;No es increible? ;No cree que las posibilidades
son impresionantes? , nosotros asi lo creemos.




1.4 PSWWW (Proveedores de Soluciones para el World Wide Web)

Basicamente las soluciones que se ofreceran en un inicio son el disefio de
todo tipo de paginas para fa red mundial de internet y el disefio y_creacién de
Intranets y Extranets. PSWWW tiene muchos proyectos a futuro con grandes
expeclativas de crecimiento pero siempre orientadas a proveer soluciones
relacionadas a el WWW.

De este hecho se derivan nuestra visién y mision;

VISION:
« Toda empresa que requiera una solucion relacionada al World Wide
Web en cualquier aspecto, pensara en una sola alternativa de calidad
reconocida para resolver su necesidad: PSWWW

MISION:

El mercado de la creacion de paginas para la red de Internet, pudiera
parecer un mercado competido, y ciertamente o es. Para alacarlo con éxito la
vision de PSWWW esta centralizada en dos puntos, uno que ha sido descuidado
en gran medida por todas las empresas de servicios en México y el ofro que es
como anteriormente lo mencionamos con respecto al enfoque de las paginas de
Internet:

» El cliente es lo principal, mantener un contacto y respaldo a él durante
todo el proceso de desarroilo y después de terminado debe ser una de
nuestras mayores prioridades.

A nivel pubticitario:

« Las paginas de Interne! creadas por PSWWW mostraran lo mejor de

cualquier empresa al mundo de una manera dinamica
A nivel de sistema de Informacion:



Las Intranets y Extranets creadas por PSWWW optimizar4n al nivel que
su empresa lo decida el manejo de todo tipo de Informacion interna y
externamente.

OBJETIVOS:

Hacer gque cualquier empresa a nivel nacional e internacional sin
importar tamafio y giro obtenga absolutamente todos los beneficios que
las paginas para la red mundial ofrecen tanto a nivel global (Internet)
como interno (Intranets) y combinado (Extranets).

Proporcionar en cada trabajo calidad a todos nuestros clientes para
conservar su preferencia y confianza para con ello justificar a cualquier
posible consumidor porque somos la mejor opcion.

Mantener un contaclo continuo con cada uno de nuestro clientes para
hacertos sentir plenamente respaldados y apoyados en todo momento, y
que se den cuenta de que cada uno de ellos es nuestra razon de
existencia. Atender a todas sugerencias y especialmente a sus
necesidades

Estar a la vanguardia en todos aspectos para ofrecer el mejor producto
al mejor precio.

Crear una Empresa sdlida y en crecimiento continuo en un plazo no
mayor a cinco arios, en donde todo tipo de profesionistas tengan cabida

y se sientan plenamente desarrollados e identificados.




1.5 Productos,

En el capitulo dedicado a los productes, hablaremos mas a fondo de los
productos y servicios que PSWWW ofrecera, y en el capitulo de proyectos a futuro
de los productos y servicios que PSWWW ira abarcando conforme crezca y

desarrolle.

Los productos y servicios que se brindaran en un inicio estardan

relacionados directamente con el proceso de desarrollar cualquier tipo de pagina

web:

s W

. Asesoramiento para decidir el contenido de ia(s) pagina(s) en caso de

ser necesario.

Junto con el cliente seleccionar el estilo y la organizacion de las paginas
Creacitn y desarrollo de las paginas.

Pruebas requeridas para la aprobacion e implementacién de las paginas
Asesoramiento para encontrar Ja mejor opcidn para la ubicacién de las
paginas (servidor Web).

Asesoramiento para encontrar la mejor opcién para la publicidad de
dichas paginas en caso de ser necesario.

7. Mantenimiento periédico de las paginas o del sitio Web.,
8. Disefic y Creacién de Intranets ¥y Extranets de acuerdo a las

necesidades especificas de cada cliente.
Actualizacién de Intranets con informacion especifica de la empresa
segun su giro.

10. Soporte en cualquier etapa del proceso.




1.6 Organizacién.

El decidir la organizacién requerida por PSWWW es de suma importancia
pues ello tendra repercusiones que pueden ser definitivas en su futuro,

En el capitulo dedicado a este tema hablaremos mas profundamernte de la
organizacion requerida para el funcionamiento adecuado de PSWWW por lo
pronto adelantamos que serd una joven y dindmica empresa que buscard estar
formada por profesionales de distintos ramos y altamente calificados para asi no
solo proveer el servicio que nuestros clientes merecen sino para ayudar a que
PSWWW tenga éxito en su manejo y direccion y como consecuencia los proyectos
a futuro puedan implementarse en el menor tiempo posible.







Capitulo Il Analisis de Oportunidades de) Mercado

1.1 Medio Ambiente

El ambiente de mercado es la totalidad de fuerzas e instituciones que son
externas y tienen pertinencia potencial con la empresa, vy la clave para el éxito
de nuestra organizacion consistird en su habilidad para introducir adaptaciones
oportunas y apropiadas en un ambiente siempre cambiante.

II.1.1 Ambiente de Trabajo

El ambiente de trabajo abarca a la compania y las tres instituciones
mayores que se muestran a continuacion:

Proveedores Organizacién Intermediaring Mercado

El ambiente de trabajo de PSWWW estara representado basicamente por

sus proveedores, organizacion y mercado final,
Proveedores

En cuanto a los proveedores es necesario considerar que la operacion de
PSWWW involucra necesariamente dos lipos de proveedores, los dedicados a la
venta de Software {que son todos aquellos programas y paquetes que se
emplearan para el desarrollo y mantenimiento de las paginas) y los dedicados a
la venta de Hardware (equipos de computo, dispositivos necesarios para su
operacién y demas accesorios). El otro proveedor es el de acceso a Internet (se
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Planea emplear dos cuentas separadas para dicho acceso con e mismo
proveedor)

En el capitulo de analisis financiero hablaremos detalladamente de
cantidades y costos del Hardware y Software necesario asi como del costo de
cada cuenta,

Los proveedores basados en referencias, precios, tiempos de entrega y
facilidades de pago son:

Hardware:
SerCom S.A 4o GV -
Grupo ASIS
Grupo JPC
PC Shops
Intcomex Centel, S Ade C.V.
Software y Soporte:

*’% 2 Proveedongs,
. ;ﬁ&mﬂ-&- PO TG o
Intellect Digital $.A. de C.V.
Super Software
MicroWareHouse
The PC Zone

Como proveedores de acceso a internet en realidad existen varios mas
(MCI,TELMEX, AT&T etc..) pero los que pensamos emplear son los siguientes

por las mismas razones arriba mencicnadas:

yAl



Acceso a Intemet:

AR ARG
Internet de México

Datanet

Netservice

Internet Mexicana

Organizacion

La primera cosa a observar es que la organizacion misma contiene un
numero de componentes que afectaran su habilidad para actuar en el mercado.
Cualquier organizacién puede considerarse una maquina de conversion de
recursos que recibe insumos del mundo exterior, los convierte en productos ¥
servicios Utiles y los hace accesibles a otros como productos. Para llevar a cabo
esto, la organizacion debe efecluar cierfo nomero de funciones, como
investigacion y desarrollo, ingenieria, compras, fabricacion, financiamiento Y
mercadotecnia.

La descripcion de fa organizacion de PSWWW se puede revisar en el
capitulo dedicado especialmente a ella.

Intermediarios de ventas

Los intermediarios de ventas son instituciones que facilitan ia distribucion

de los productos de cualquier compantia en los mercados finates.
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Sin embargo si los intermediarios son inadecuados la compania busca
llegar al mercado final con su propic personal de ventas o por medio de ofertas
directas a través de los canales apropiados.

Debido a la particularidad de nuestros productos y servicios la empresa
PSWWW en ei desarrolio de sus funciones no requiere de distribuidores ni de
vendedores, ya que la contratacidon de elios (productos y servicios) se hara
directamente con el personal de la empresa.

Mercados

POTENCIAL:

Nuestro mercado potencial (con fines de analisis) se reducira al mercado
nacional tanto en el sector empresarial incluyendo a la micro, pequefia, mediana
y grande; también se incluird el mercado de particulares. Se tiene establecido
que el tamaio de esle mercado, de acuerdo al tamafio det mercado mundial de
usuarios de Intemet, sera de 480,000 usuarios (Ver tabla2. 1)

Par supuesto no descartamos la posibilidad de tener clientes de cualquier
parte del mundo interesados en nuestros productos y servicios, asi como
clientes que no son usuarios actualmente de Iinternet (existen muchas empresas
que caerian dentro esa descripcidon y que pueden requerir de todos nuestros
productos y servicios) pero debido a que seria complicado estimar esa cantidad
no la consideraremos.

BLANCO o SEGMENTO OBJETIVO:

El mercado que se pretende alcanzar es el de tddas aquellas personas
que pertenecen directamente al sector empresarial y pueden necesitar nuestros
productos y servicios. Este porcentaje con respecto a los usuarios de Internet es
del 11.69% (Ver Gréficas 2.1 y 2.2) es decir 57,300. Por supuesto en las areas
de sistemas, informatica y diferegtes areas profesionales existen usuarics que

pueden ser empresarios interesados en nuestros productos y servicios que no
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consideramos en ese porcentaje y que podria representar un incremento
significativo en nuestro mercado.

VIVO o EXISTENTE:
Actualmente no se cuenta con un mercado vivo debido a que se est3
creando la empresa y no se cuenta con clientes por el momento.

TABLA 2.1 g,
SUD AMERICA
PAIS FECHA |NUMERO[% TOT [FUENTE
POP.

Sud

América

Latino Noviembre |7 millon  [1.66 Nazca S&S

América  [1997

Latino Julio 1997 |5.5 miflon [1.30 Slar Media

América

Latino Junio 19971 millon  [0.23 Avantel

América

Argentina  |Oclubre 61)0.17 ITU/Siemens
1997

Argentina  [Junio 1937 170(0.49 PROMERK

Bolivia Octubre 8l0.11 ITU/Siemens
1997

Brasil Noviembre |1 milion [0.81 IBOPE
1997

Brasil Octubre 764]0.47 ITU/Siemens
1997

Brasil Junio 1997 475/0.29 PROMERK

Chile Junio 1997 20011.30 PROMERK

Colombia [Octubre 83(0.17 ITUrSiemens
1997

Colombia |Junio 1997 120|0.32 PROMERK
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PORCENTAJE

Costa Rica [Junio 1997 50(5.78 PROMERK
Ecuador  [Octubre 5{0.04 ITU/Siemens
1897
‘México Noviemnbre 480(0.50 PROMERK
1997
Paraguay [Octubre 110.01 ITU/Siemens
1997
Pend Octubre 31j0.12 ITU/Siemens
1997
Peni Junio 1997 65/0.26 [PROMERK
Uruguay Qctubre 9|0.27 ITU/Siemens
1997
Venezuela |Octubre 12(0.05 ITU/Siemens
1987

Grafica 2.1 PRINCIPAL OCUPACION (POR UBICACION) (1)

COMPUTACION

T

EDUCACION

GERENCIA

PROFESICNISTAS

OTROS




PORCENTAJE

Grafica 2.2 PRINCIPAL OCUPACION (POR EDAD) (1)

COMPUTACION

GERENCIA OTROS
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1.1.2 Ambiente Competitivo

Los principales competidores de PSWWW podemos dividirtos en
internacionales y nacionales, dentro de los nacionales, existen varias empresas
pequefias dedicadas exclusivamente a! disefio de paginas personales y existen
también grandes empresas que los servicios que ofrecen para internet son de
acceso , web hosting, cursos etc, todas ellas no pueden ser consideradas como
competidores directos porque sus servicios son muy limitados o porque difieren
ampliamente de los que PSWW ofrecera.

El ambiente competitive engloba no solamente a ofras compafias, sino
también cosas mas basicas. Desde el punto de vista de nuestra empresa la
mejor forma para que una compariia comprenda a su competencia, es adoptar el
punto de vista de un comprador ¢ Qué es lo que piensa un comprador para Hegar
a la respuesta de una pregunta que pudiera resultar en la compra de algo?

Basandonos en este punto un consumidor nacional preferira en el caso de
nuestros productos y servicios a un proveedor nacional ya que dichos productos
y servicios requieren necesariamente de una interaccién directa proveedor-
cliente que dificiimente se podria lograr con un proveedor extranjero a un costo
accesible (lo que haria sentir menos respaldade al consumidor). Existen dentro
de los competidores intemacionales una gama muy amplia teniendo como
minimo 4 proveedores del servicio en cada uno de'los 130 paises.

Como competidores directos (aquelios que ofrecen algunos productos y
servicios similares) con mayor influencia en el mercado se encuentran Internet
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de México, Intemet Mexicana, CompuServe, siendo la mas consistente ésta
ultima.

« [nternet de México

En marzo de 1994, se constituye Internet de México, S.A. de C.V. coma la
primera empres;a comercial en la Republica Mexicana dedicada exclusivamente
a ofrecer al publico el acceso comercial a la red Internet.

Actuaimente, Internet de México es uno de los proveedores en el acceso
dial-up a la red Intemet en nuestro pais, estando siempre a la vanguardia en
velocidad de conexién y directorio de paginas electrénicas.

Servicios Directos:
Acceso dial-up a la red Internet.
Disefio, elaboracién y colocacidn de paginas electrénicas en sus servidores.
Soporte técnico a usuarios por teléfono, coreo electrénico o visita domiciliaria.
Tramitacién y Administracion de Dominios.
Anuncios y banners.
Venta de productos (modems, cables para modem, libros sobre Internet,
software y otros.)

s Internet Mexicana

Esta empresa también existe desde 1994 y los sefvicios que cofrece son
los siguientes:

Acceso total a Internet

Cursos de Capacitacion {Colectivos y Personalizados).
Buzones de correo electrdnico

Disefio de Paginas Web

Administracion de Domino
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Lineas dedicadas

Videoconferencias

» Compuserve

CompuServe México es una empresa 100% mexicana, establecida en
México en 1994, CompuServe México resulta ser la competencia méas fuerte al
ser los lideres del mercado.

Actualmente cuentan con 16,500 usuarios en Servicios de Informacion en
Linea e Internet, atendiendo a empresas para disefiar, desarrollar y almacenar
sus Paginas Web.,

Productos y servicios:

Enlaces a intemet

Desarrollo de intranet
Desarrollo de paginas web
Acceso remoto a redes locales
Soporte técnico

Almacenamiento de paginas web.

11.1.3 Ambiente Piblico

Aungue PSWWW no contara con un departamento de relaciones
publicas, esta consciente de la importancia de mantener una buena relacion con

los diferentes puablicos involucrados con ella.

Nuestra organizacion esta obligada no sélo a luchar contra competidores

en la busqueda por satisfacer un mercado objetivo, sino que también debe
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reconocer un gran conjunto de publicos que muestren interés en sus métodos de
hacer negocios.

Debido a que los actos de la organizacién pueden afectar los intereses de
otros grupos, estos grupos podrian llegar a ser muy importantes para nosotros,
es decir que un publico puede facilitar o impedir la aptitud de PSWWW para
alcanzar sus metas. ‘

1.1.4 Macroambiente

PSWWW, sus competidores y su plblico operaremos todos dentro de un
ambiente mayor de macrofuerzas e instituciones que repercutiran directamente
en nuestro funcionamiento (macroambiente).

La mejor manera para adaptarmnos a este hecho es reconocer
ampliamente lo que sucede en el mismo, por ello revisamos las preferencias,
tendencias, demandas y oportunidades.

.2 Mercado

Como ya se menciond, PSWMWW estd interesada en ofrecer sus
productos y servicios al sector empresarial de México principalmente.

La mejor forma para describir un mercado es en base a conocer como es
el ambiente del mismo y a responder ciertas interrogantes. Por lo que dentro de

este apartado se utilizo informacién publficada para poder analizaro.

La Web y México:
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Con base a las siguientes graficas podemos tener una idea mas clara del
crecimiento de la Web y de la explotacién de algunas de sus potencialidades:

Crecimiento de Usuarios en México (%)
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Crecimiento de Intranets en las Empresas
(%)
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2Quién esta en el mercado del consumidor?

El mercado de! consumidor comprende a todos los individuos y hogares

que compran o adquieren bienes y servicios para consumo personal. Por ello es

importante conocer las caracteristicas de los individuos que integran el mercado,

a continuacion mostramos algunas de esas caracleristicas:

(Ver también Gréfica 2.2)



TABLA 2.2
Ocupacion Actual de

los usuarios

Ocupacién Actual Todos | Masc. | Fem, | Qct-18 | 19-25 [ 26-50 | S50+
Contador; 66.00] 35.00 31.00 0.00 7.00] 4900 t0.00

0.65%| 0.56%] 0.80%| 0.00%! 0.37%| 0.86%| 0.69%
Administrador| 231.00 33.00{ 198.00 0.00| 37.00 153.00| 26.00

2.29%( 0.53%| 5.09%| 0.00%| 1.93%] 2.68%| 1.79%
Publicista| 31.00] 13.00] 18.00 0.00 8.00 20,00 200

0.31%| 0.21%] 0.46%| 0.00%] 0.42%| 0.35%; 0.14%
Arquitecto] 14.00] 12.00 2.00 1.00 0.00] 11.00 2.00

0.14%| 0.19%; 0.05%{ 0.16%| 0.00%| 0.19%| 0.14%
Artista/Masico] 79.00( 48.00f 31.00 2.00 9.00| 54.00{ 11.00

0.78%} 0.77%| 0.80%| 0.32%| 0.47%| 0.94%| 0.76%
Abogado/Juez| 66.00[ 51.00/ 15.00 0.00 5.00|] 46.00) 13.00

0.65%| 0.82%| 0.39%| 0.00%| 0.26%] 0.80%| 0.89%
Comunicador| 51.00( 38.00( 13.00 ¢.00 3.00[ 39.00 5.00

0.50%| 0.61%| 0.33%| 0.00%] 0.16%} 0.68%| 0.34%
Servidor Pablico| 97.00| 6400 33.00 0.00 500, 72.00| 14.00

0.96%| 1.03%] 0.85%| 0.00%] 0.26%| 1.26%] 0.96%
Clérigo| 26.00| 17.00} 9.00 0.00 7.00 16.00f 2.00

0.26%| 0.27%] 0.23%] 0.00%| 0.37%| 0.28%| 0.14%
Profesor Universitario| 207.00| 139.00 68.00 1.00| 16.00] 142.00] 44.00
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2.05%| 2.24%] 1.75%| 0.16%] 0.84%| 2.48%| 3.03%

Estudiante Universitario| 1458.00] £24.00| 634.00| 253.00f 921.00| 254.00{ 10.00

14.42%| 13.25%| 16.29%| 41.00%| 48.12%| 4.44%| 0.69%

Consuttor| 162.00{ 113.00 49.00 0.00] 20.00{ 9500 46.00

1.60%| 1.82%| 1.26%] 0.00%| 1.04%| 1.66%| 3.17%

Consejero| 52.000 23.00; 29.00 0.00 2.00{ 33.00{ 15.00

0.51%] 0.37%| 0.75%| 0.00%) 0.10%] 0.58%] 1.03%

Diseflador| €5.00f 34.00| 31.00 2.00 8.00| 49.00] 5.00

0.64%| 0.55%| 0.80%; 0.32%] 0.42%| 0.86%| 0.34%

Ingeniero| 226.00] 197.00; 29.00 1.00] 20.00| 160.00{ 236.00

2.24%| 3.47%| 0.75%] 0.16%| 1.04%| 2.80%| 2.48%

Entretenimiento]  14.00] ~12.00 2.00 0.00 2000 9.000 1.00

0.14%} 0.19%| 0.05%| 0.00%| 0.10%| 0.16%| 0.07%

Trabajador de la safud] 155.00] 71.00! 384.00 0.00] 13.00| 106.00] 25.00

1.53%] 1.14%| 2.16%] 0.00%| 0.68%] 1.85%| 1.72%

Productor Casero| 253.00| 12.00) 241.00 2.00| 19.00| 168.00| 47.00

2.50%| 0.49%| 6.19%| 0.32%| 0.99%] 2.94%| 3.23%

Sisternas de Informacién| 137.00] 117.00] 20.00 2.00| 28.00{ 100.00 5.00

1.36%| 1.88%| 0.51%| 0.32%| 1.46%| 1.75%| 0.34%

Bienes y Raices| 30.00f 24.00 6.00 0.00 4.00[ 18.00{ 6.00

0.30%!| 0.39%| 0.15%] 0.00%| 0.21%] 0.31%| 0.41%

Profesor de Educacién} 212.00] 89.00| 123.00 1.00] 17.00| 126.00( 49.00
Media

2.10%| 1.43%| 3.16%| 0.16%; 0.89%| 2.20%| 3.37%

Estudiante nivel medio| 326.00[ 197.00] 129.00; 289.00 9.00| 10.00] 2.00
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3.23%] J.ATHR] J.32%| 46.84%| 0.47%| O0.17%; 0.14%
Desempleado} 11.00 7.00 4.00 0.00 2.00 8.00 0.00
0.11%] 0.11%| 0.10%| 0.00%| 0.10%| 0.14%] 0.00%
Buscando trabajo] 94.00 54.00 40.00 4.00] 19.00{ 55.00 9.00
0.93%| 0.87%| 1.03%{ 0.65%| 0.99%| 0.96%| 0.62%
Gerente| 490.00| 344.00/ 146.00 1.00] 36.00| 370.00{ 68.00
4.85%| 5.53%) 3.75%| 0.16%| 1.88%| 6.47%| 4.68%
Mercadotecnia| 107.00f 57.00 50.00 0.00; 18.00; 78.00 9.00
1.06%| 0.92%; 1.29%| 0.00%| 0.94%; 1.36%| 0.62%
Militar| 27.00| 20.00 7.00 1.00 3.00] 22.00 0.00
0.27%| 0.32%| 0.18%| 0.16%! 0.16%| 0.38%| 0.00%
Microcomputo] 190.00( 138.00 52.00 0.00| 32.00| 139.00] 14.00
1.88%| 2.22%) 1.24%; 0.00%| 1.67%| 2.43%]| 0.96%
Redes| 90.00] 77.00 13.00 1.00 18.00| 65.00 5.00
0.89%] 1.24%) 0.33%] 0.16%) 0.94%( 1.14%| 0.34%
Enfermera| 108.00f 23.00, 85.00 0.00 4.00; 76.00] 20.00
1.07%| 0.37%| 2.18%| 0.00%| 0.21%] 1.33%; 1.38%
Otros| 2878.00] 1742.00| 1136.00 39.00] 403.00|1964.0 | 346.00

0
28.47%| 28.02%| 29.20%| 6.32%| 21.06%| 34.34%] 23.81%
Interprete 19.00 14.00 5.00 1.00 3.00] 11.00 4.00
0.19%] 0.23%] 0.13%] 0.16%| 0.16%| 0.19%| 0.28%
Médico| 57.00 53.00 4.00 0.00 3.00| 36.00; 17.00
0.56%| 0.85%| 0.10%]| 0.00%} 0.16%| 0.63%! 1.17%
Programador| 477.00( 394.00 83.00 3.00] 102.00| 351.00| 11.00




4.72%| 6.34%| 2.13%] 0.49% 5.33%] 6.14%] o.7s%|

Ocupacién Religiosal  6.00]  3.00f 3.00| 0.00] t.00 3.00 2.001

0.06%| 0.05%| 0.08%] 0.00%| 0.05%| 0.05%| 0.14%

Retirado] 494.00( 338.00) 156.00] 1.00] 0.00] 60.00] 373.00

4.89%| 5.44%| 4.01%| 0.16%] 0.00%| 1.05%]|25.67%

Vendedor] 97.00( 73.00f 24.00 2.00] 410.00] 72.00] 11.00

0.96%| 1.17%| 0.62%| 0.32%] 0.52%| 1.26%| 0.76%

Trabajador} 140.00| 100.00[ 40.00] 0.00] 4.00| 86.00/ 46.00
Independients

1.39%] 1.61%| 1.03%| 0.00%| 0.21%| 1.50%| 3.17%

Empleado de la industria| 327.00] 236.00] 91.00] 7.00] 45.00] 214.00] 53.00

3.24%| 3.80%] 2.34%| 1.13%| 2.35%| 3.74%] 3.65%

Técnico| 132.00] 112.00] 20.00] o000] 13.00] 104.00 13.00

1.31%] 1.80%) 0.51%] 0.00%| 0.68%| 1.82%| 0.89%

Vice presidente] 83.00] 6200/ 21.00] 0.0/ 3.00/ 67.00] 11.00

0.82%} 1.00%) 0.54%| 0.00%| o0.16%| 1.17%| 0.76%

Escritor/Columnistal 124.00] 59.00] 65.00] 1.00 19.00] 79.00] 23.00

1.23%| 0.95%| 1.67%| 0.16%| 0.99%] 1.38%| 1.58%
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TABLA 2.3 ;) Distribucién de usuarios en el mundo.,

Todo el mundo 112.75 millones
Alfrica 1 millones
Asia/Pacifico 14 millones
Europa 20 millones
Medio Este 0.525 millones
Canada v EUA 70 millones
|Sud America 7 millones

En México como ya se menciono existen aproximadamente 490,000. (Ver
tabla 2.1}

2Qué compran o buscan los consumidores?

Es importante conocer los gustos y preferencias del consumidar en la
compra de productos y servicios para asi ofrecer aquellos que cumplan en
mayor proporcidn con las expectativas de los clientes. Las graficas que se
muestran a continuacién revelan los gustos de los clientes en diferentes
aspeclos de nuestros productos,

Grafica 2.3 GUSTO POR PAGINAS CON AUDIO (POR
EDAD) (1)
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Gréfica 2.4 GUSTO POR PAGINAS COLORIDAS (POR
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Grafica 2.5 COLOR DE FONDO PREFERIDO (POR EDAD)
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Grifica 2.6 GUSTO POR PAGINAS CON GRAFICOS
(POR UBICACION) (1) ‘

MUY ALGO NEUTRAL ALGO MUY
AGRADABLE AGRADABLE DESAGRADABLE DESAGRADABLE

Grafica 2.7 GUSTO POR PAGINAS CON TEXTO (POR
EDAD} (1)

PORCENTAJE
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Grafica 2.8 USO DEL BROWSER (POR
EXPERIENCIA) (1)

PORCENTAJE

£Cuando compran los consumidores?
Es importante también conocer la disponibitidad de nuestros clientes para

comprar o adquirir productos y servicios a través del medio de distribucién mas
importante para nuestra empresa.
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Grafica 2.9 FRECUENCIA DEL USO DEL BROWSER
(POR EDAD) (1)
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Grafica 2.10 COMPRAS EN LINEA EN EL ANO
PASADO (POR UBICACION) (1)

UNA POR
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¢Cudles son los habitos de compra del consumidor?

Una tarea clave a 1a que nos enfrentamos es determinar las razones por
las que un cliente compra o no un determinado producto o servicio, que lo
motiva, que lo desalienta etc..

Grafica 2.11 RAZONES PARA USAR EL WEB PARA
COMPRAR (POR EDAD) (1)

PORCENTAJE
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PORCENTAJE

PORCENTAJE

Grafica 2.12 RAZONES PARA NO COMPRAR (POR
EXPERIENCIA) (1)

Grafica 2.13 USO DEL WEB PARA DECISIONES DE COMPRA
(PERSONALES) (POR EDAD) (1)

NUNCA <1{MES 1-3/MES 4-10/MES 11-20/MES > 20/ MES NO
CONTESTO
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PORCENTAJE

60

Gréfica 2.14 USO DEL WEB PARA DECISIONES DE
COMPRA (PROFESIONALES) (POR EDAD) (1)
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.3 Segmentacion del Mercado

La segmentacion de nuestro mercado es basicamente en base al tamario
de la empresa, de ello surgen cuatro grandes segmentos:

"« Micro
» Pequefias
« Medianas

e« Grandes

Ahora bien, es importante conocer la distribucién de estas empresas en
nuestro pais. De acuerdo con estadisticas del INEGI existen aproximadamente
1,300,000 empresas, de las cudles el 0.221 % son grandes, el 0.702 % son
empresas medianas, ef 10.918 % son pequerias y el resto, es decir 88.159"/_6 son
micro.

TABLA 2.4 (5
Sector: T %
Industria B 10.58
Comercio 57.80
Servicio 3162

En la siguiente grafica se muestra la distribucion de fos segmentos del
mercado potencial por tipo de empresa:

45




Gréfica 2.15 (5

B Grande
A Medlana
HPequedia
OMicro

Nosotros pretendemos que la distribucion de nuestra operacion en base
al tipo de empresa sea la siguiente;

Grafica 2.16

He




1.4 Prondstico de Mercado

Hasta este momento sabemos que nuestro mercado potencial esta
conformado por 57300 usuarios de intemet que son empresarios, como ya se
menciono éste nimero en realidad puede ser mayor por todos aquellos usuarios
que pudieran requerir de nuestros productos y servicics y que no figuran entre
los empresarios, ademas de posibles clientes que no son usuarios.

Ahora bien para calcular la demanda de nuestro mercado es necesario
conocer cuantos de esos usuarios estarian interesados en nuestros productos y
servicios para lo cual se siguié una metodologia con base a encuestas para

determinar ese nimero.

Para determinar el nimero de encuestas que fueron requeridas de
acuerdo con nuestro mercado y aplicando el siguiente modelo matematico™® se
tiene:

n=,l—

100

Donde n es el nimero de encuestas;
X es el total del mercado
100 es el factor tipico para determinar premuestras

aplicandola:
’57281
n=_{—-—
100

n = 24 encuestas

47




Como este numero no facilita su divisidn conforme a la distribucion que
queremos, se realizaron mas encuestas para cumplir con nuestra distribucion y
darle mayor representatividad a la muestra.

TABLA 2.5
e | % | v v
Grande 5 2
Mediana 15 6
Pequena 35 14
Micro 45 18
Total 100 40

La encuesta se realizd para determinar el interés de los usuarios
{empresarios) en contratar productos y servicios como los nuestros. Las
encuestas se realizaron via telefonica a diferentes empresas hasta completar el

numero deseado de encuestas de cada segmento.

Dentro de las principales razones por las cuales decidimos aplicar

encuestas via telefdnica sorn:;
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Por ser econdmicas

Reduccién de una parcialidad que podria darse por en caso de haber
interaccién personal

Tamafio de nuestra encuesta y tipo de preguntas.

Proceso eficiente

A continuacién se presentan las preguntas que se aplicaron, solo
respuestas favorables a la primera pregunta permitian continuar con la encuesta:

1. ¢Es usted usuario de Intermet?

Si No

2. ¢ Coémo esla clasificada su empresa?

Micro___ Pequefia___ Mediana___ Grande_ _
¢Cree que a su empresa podria interesarle alguno de estos servicios?
3. Elaboracion de su pagina empresarial Si___No

4. Creacion de Intranet empresarial Si___ No

5. Busqueda de Informacion especifica parasuempresa Si__ No___
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Los resultados obtenidos son los siguientes:

Pregunta Total | Grande | Mediana [Pequeiia| Micro
% % % % %
3 Si 90 100 100, 85.7 88.89
' No 10 0 o 143 1.1
4 Si 28 100, 66.7 288 56
No 73 0 333 71.4 944
5 Si 43 100 66.7 50 222
No 58 33.3 50 77.8
No. 40 2 6 14 18
Encuestas
TABULACION:
No. Pregunta| No. Fav | % Fav No. D D*2 S c o'
Encu
1 0.36 09 40| 0.3633330.132011 1.3757
2 11 0.28 40| 0.256667(0.065878 0.9718
17 0.43 40| 0.106667|0.011378 0.4039
Total 28.36[0.536667 120 0.209267) 0.2641128| 2.7513(0.917117
Para validar el tamario de n (40):
P= 0.536667
Q=(1-P)= 0.463333
E= 0.075
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al validar N de la premuestra se obtiene:

0-‘2 *P*Q

N= I

N= 37.18132

Como N es menor que el nimero de encuestas realizadas es adecuado para poder
concluir sobre le mercado analizado

Resumen General de los resultados:

Aceptacion general a alguin servicio: 88%

Mercado de usuarios (empresarios) interesados: 55848

Servicio requerido:

Grandes Medianas Pequefas Micro
Paginas 100% 100% 86% 89%
Intranets 100% 67% 29% 6%
Informacion 100% . 67% 50% 22%
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iL.5 Estrategias

De acuerdo con todo lo anterior PSWWW plantea las siguientes
estrategias con el fin de obtener la mayor participacion de mercado posible:

» Estrategia de Innovacion de producto; PSWWW ofrecera servicios que
resullaran de especial interés por ser especificos para el cliente como
son las paginas para intranets y la actualizacion de las mismas con
informacion que cubra los requerimientos particulares solicitados,

» Estrategia de Mejores Servicios: PSWWW busca dar total respaldo al
cliente asi como productos y servicios que estén a la vanguardia del
mercado de esta manera nuestro compromiso va mas alla de la venta
del producto. '

+ Promacion intensa de publicidad: PSWWW pretende apoderarse del
mercado no solo mediante los medios de publicidad (Pericdicos,
Seccion Amarilla etc.) e Internet (que ya por si sola es un medio
publicitario mundial) sino que cada uno de nuestros trabajos nos
respalde y a su vez nos promocione.

» Estrategia de Descuentos en precios: En los casos de dlientes
interesados en intranets o sitios web extensos se ofrecera un precio
menor con una calidad por lo menos comparable a la de la

competencia.

Estamos conscientes de que el éxito de la empresa en la expansién de
participacidn de mercade no puede descansar en un solo elemento de
estrategia, sino que se debe disefiar una estrategia total que mejore su posicién
a través del tiempo.
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Capitulo Il  Productos y Servicios

Tomando en cuenta las caracteristicas de nuestro mercado (descritas en
los capitulos anteriores) y considerando que la demanda del mismo esta en
continuo crecimiento, la politica que PSWWW seguira para fijar los precios para
nuestros productos y servicios esta orientada a la competencia, esto tmiere decir
que nuestra empresa necesita tener precios competitivos en el mercado (mas
bajos o similares) para asi aumentar su participacién, no podemos damos el lujo
de tener precios elevados aunque nuestra calidad sea superior ya que e!
mercado es sensible al precio por el nimero de proveedores existentes, pero
tampoco podemos manejar un precic muy bajo debido a nuestros costos (revisar

el capitulo de Analisis Financiero).

Como ya se menciond con anterioridad PSWWW serd proveedora
(inicialmente) de los siguientes productos y servicios:

Productos y Servicios

Creacién y Disefio de Paginas Web
Mantenimiento y Actualizacién de Paginas.
Escaneo de imagenes.

Diseiio y retocado de imagenes digitales.
Busqueda y Actualizacion de informacion
especifica '
Soporte técnico

Asesoria Integral

Intranets y Extranets

Mantenimiento y Actualizacion de Intranets y
Extranets.

Otros
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I).1 Descripci6on de Productos, Servicios y Tarifas.
Paginas Web

De acuerdo con las necesidades especificas de una empresa PSWWW
se encargara de mostrar lo mejor de la misma en paginas Web, éstas podran ser
tan elaboradas 0 no segun el cliente lo desee, ello quiere decir que el precio de
diserio de paginas depende en gran medida de las necesidades de! cliente. Por
eslo ofrecemos hacer una entrevista personal, para hacer una cotizacion que se
adapte a las necesidades de cada empresa.

Es indispensable hacer cotizaciones personalizadas ya que en PSWWwW
pensamos que cada cliente es Gnico.

Paquetes:

Disefio de paginas paquete 1 (10 a 12 paginas) $4,500
Se incluye:

Disefio de 10 0 12 paginas.

Animacién Logo de la empresa

Banners activos (Maximo 5)

Contador de accesos.

Ingreso a todos los buscadores internacionales,

Links a correos electronicos (sin limite)

Links a otros espacios virluales (sin limite)

Mapa Sensible con Applets

Ticker Fade

25 fotografias digitales

Texto (todo el que el sitio necesite)
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Disefio de paginas paquete 2 (5 a 9 paginas) $3,000
Se incluye:

Disefiode 5a 9 paginas.

Animacién Logo de la empresa

Contador de accesos.

Links a correos electrénicos (sin limite)
Links a otros espacios virtuales {sin limite)
Mapa Sensible

Ticker Fade

Fotografias digitales (No mas de 20)
Texto (todo el que el sitio necesite)

Diseiio de paginas paquete 3 {de 1 a 4 paginas) $1,500
Se incluye:

Disefno de 1 a 4 paginas

Contador de accesos

Links a correos electronicos (sin limite)
Links a otros espacios virtuales (sin limite)
Mapa Sensible

5 Fotografias digitales

Texto (todo el que el sitio necesite)
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Elementos que se cofizan en forma personalizada:

Bases de Datos (Formas)

Zonas Restringidas

Shopping Cart {compras con tarjeta de crédito)
Real Audio | '

Real Video

Chats

Actualizaciones en linea

Realidad Virtual

Applets y objetos en java

Cinlillas publicitarias (Barners)

Mantenimiento y Actualizacion

Existiran dos formas de contratacion de estos servicios. El cliente puede
solicitarlo desde el momento en que adquiera un paquete pagando el 10% del
mismo mensualmente por estos conceptos, o también ofrecemos planes de
mantenimiento personalizados. Se paga a partir del momento en que el diente
necesite hacer sus cambios. El costo varia dependiendo de la magnitud de! site,
asi como de la cantidad de cambios que se requieran.

Buisqueda de Informacién Especifica

Un cliente puede desear que se le busque y procese un cierto lipo de
informacién directamente relacionada con el giro de su empresa, para su sitio
web, para su intranet o extranet o para su uso personal. PSWWW ofrece llevar a

cabo esta busqueda y procesamiento entregando como producto final
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informacion utii seleccionada y ordenada en una serie de paginas Web ligadas
perfectamente a través de un indice. La tarifa base para este servicio sera de
$75/pagina

Intranets y Extranets

Establecer el precio para este tipo de servicio es practicamente imposible
porque esta en funcién directa de la empresa, su operacidon y necesidades, se
puede generalizar que cualquier intranet o e-xtranet requiere por lo menos o un
gran numero de paginas y mantenimiento frecuente o de una estructura y
funcionamiento complejos (sobre todo cuando se usa como un sistema de
informacién ligado a ofras aplicaciones) y mantenimiento frecuente. Existen
datos del presupuesto anual destinado a las Intranets en los Estados Unidos que
oscilan entre los 40,000 USD y 1,100,000 USD. Podria lbgicamente surgir la
pregunta ;que motivaria a una empresa a invertir o destinar estos fondos para
una intranet? La respuesta es muy sencilla, ROl's de hasta 1800 %, asi es, esto
gignifica que aungue sin lugar a dudas estos servicios son los de mayor costo,
generan utilidades para los clientes desde 5 hasta 15 veces el valor del capital
liquido invertido en ellas.

Por esto el nivel de facturacion de PSWWW puede verse significativamente
incrementado con un solo proyecto de este tipo. Una tarifa base para una
Intranet o Extranet pequefia es de $50,000.00 (para efectos de andlisis) pero por
supuesto puede liegar a ser mucho mayor {5 o 6 veces) sin necesidad de llegar
a ser un desarrollo complejo.

El mantenimiento para Intranets y Extranets también puede ser por una cuota

mensual si asi lo desea el cliente y dependera del tamario y complejidad de la
intranet o extranet, o a peticion especifica cuyo precio dependerd de lo deseado.
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Otros

Cabe mencionar que PSWWW ofrece otro tipo de servicios como son e
soporte tecnico, asesoria integral (es decir que al cliente se le apoyara durante
todo el proceso de desarrollo e implementacién de cualquier producto o servicio
requerido asi como necesidades posteriores) y otros (un cliente puede pedir una
aplicacién o elemento particular al adquirir un producto o servicio que requiera
un esfuerzo adicional de nuestra parte).

Todos les precios aqui manejados se presentan para ser tomados como
base de andlisis pero PSWWW reconoce que cada uno de sus clientes tiene
caracteristicas particulares y son estas las que realmente definen el precio que
finalmente sera pagado por un producto o servicio y que podrian ser mas bajos o
mas altos.
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Capitulo IV Organizacién

Nuestra empresa debe poseer una organizacién bien estructurada para
poder funcionar en forma 6ptima. Dicha estructura debe ser la mas adecuada
para asi facilitar la coordinacion de las actividades y controlar las acciones de
sus integrantes.

Normalmente una estructura consta de tres componentes principales. £l
primero se refiere al grado en que las actividades dentro de la organizacion se
dividen o diferencian, es decir la complejidad, el segundo nos indica la medida
en que se aplican las reglas y procedimientos o sea !a formalizacion y por uitimo
esta la centralizacion que considera donde reside la autoridad para la toma de
decisiones,

Existen dos tipos de estructura basicos para la organizacién de una
empresa la estructura mecanicista que se caracteriza por una gran complejidad,
mucha formalizacién, una red limitada de informacion y escasa participacion de
los miembros de bajo nivel en la toma de decisiones. En el otro extremo se
encuentra la estructura organica que tiene poca complejidad vy formalizacion
posee una amplia red de informacién y supone una fuerte participacion en la
toma de decisiones.
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Estructura
Mecanicista

Estructura
Orginica

Sabemos que estos son los puntos extremos, PSWWW necesita
encontrar un punto entre ambos para su propia organizacién por supuesto ya
que No vamos a Ser una empresa muy grande nuestra organizacion tiene una
orientacion hacia la estructura organica y mas especificamente hacia lo que se

conoce como ia estructura simple.

Este tipo de estructuras es el que utilizan las empresas pequefas o de
recién comienzo y se caracterizan por no ser complejas, tener poca
formalizacion y la autoridad esta centralizada en una sola persona donde la
mayoria de la veces el ejecutivo de mayor nivel es el duefio, siendo
refativamente sencillo el flujo de informacion dentro de la misma.




En PSWWW creemos que esta es la estructura mas adecuada y
considerando aspectos o factores como son el tamafio de la organizacion, tipo
de operacién, ambiente y el control, podemos formar nuestro organigrama.

Al tener este tipo de estructura en nuestra empresa se tendran las
siguientes ventajas: mayor unidad entre los integrantes y por lo mismo mayor
responsabilidad para llevar a cabo una mision, PSWWW sera mas dinamica por
no tener tareas rutinarias y por el ambiente, no existiran una cantidad excesiva
de reglas y normas que obstaculicen su accionar, al reconocer las diferencias o
caracteristicas del individuo se podra lograr un mejor desempefic de los
empleados.

IV.1 Organigrama Funcional:

Organigrama Funcional de PSWWW

Direccién General —l

i
| i
Gerencia Administrativa Gerencia de Operaciones
Mercadotécnia Investigacion, Desarrallo
Finanzas,Recursos Humanos Produccidn, Ventas
Contabilidad, Contraloria
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V.2 Diagrama de Flujo de la Operacién de PSWWW

Antes de moslrar el diagrama, vamos a describir la operacién de Ja

empresa en su proceso productivo:

1.

Ciientes:

PSWWW captara clientes de dos formas principales:

Acercamiento directo del cliente a las oficinas de PSWWW por publicidad
y promocion (la imagen que maneje nuestra empresa y como se de a
conocer sera fundamental en el posicionamiento del mercado).
Acercamiento directo de PSWWW al cliente: en nuestra empresa
sabemos que los clientes que se acerquen a nosotros son fundamentales
en el éxito de la misma ademas de reflejar directamente la efectividad de
nuestro esfuerzo mercadoldgico, pero como politica primordial tendremos
el ir a buscar a todos aquellos posibles clientes a los que por esos medios
no hemos alcanzado y que sabemos representardn una parte muy
importante en &l desarrollo de nuestra empresa -

. Atencion al cliente: PSWWW sabe que es vital el contacto personal o lo mas

directo posible con el cliente a fin de conocer sus necesidades mas

especificas y asi proporcionarle el satisfactor que requiere.

Revision y planeacion: Como proceso interno PSWWW se encargara de

analizar esas necesidades y de planear las actividades para obtener el

producto final.

. Desarrollo: En base a la planeacion se desarrollard el producto de tal forma

que siempre cumpla con todas las expectativas del cliente.
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5. Entrega y Ajuste: Cualquier producte una vez terminado serd entregado al

cliente y en caso de que desee un ajuste adicional a lo estipulado
inicialmente se procederda a la implementacion de los cambios.

8. Seguimiento: En PSWWW creemos que el compromisoc no termina al

entregar un producto o al finalizar un servicio, ya que después de ello el

cliente contara con nuestro respaldo en el momento que lo necesite.

CLIENTES ATENCION
r - A
CLIENTES
A
| ANISTE
1
i
L 4
SEGUIMIENTO

PLANEACION

DESARRO-
LLO
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PSWW\W contara con el siguiente personal en un inicio:

» Dos gerentes responsables de las &reas administrativa y
operativa

» Cuatro personas encargadas del desarrollo y elaboracion de los
productos y servicios (incluyendo a los dos gerentes)

+ Una recepcionista

También se contara con los servicios de un contador que nos

auxiliara de forma externa.
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Capitulo V Andlisis Financiero

El presente anélisis pretende demostrar la viabilidad en términos
financieros de la empresa PSWWW, evaluando los siguientes aspectos:

¢ Punto de Equilibrio.
+ Flujos de Efectivo Descontado.

¢ Tasa Interna de Retorno TIR.

+ Rendimiento sobre la Inversion RO,
Premisas Generales:

Premisas macroeconémicas a mediano plazo®:

1998 | 199912000] 2001{ 2002| 2003| 2004
PIB (%) 4.8 50| 53 35 4.5 53 55
Inflacién (%) 13.56] 127] 103 8.2 76 7.4 7.4

Tipo de
8541 911| 963| 10.14]| 10.57] 11.06] 11.53
Cambio

CETES 28 (%) | 17.1] 13.5]| 109 107 9.9 96 986

Debido a las caracteristicas de nuestro mercado y a que la tecriologia
empleada esta en constante cambio el horizonte de proyecciones se considerara
de cinco anos, ademas de que el periodo para recuperar la inversion se estima
igual o menor a este lapso.

Las premisas que hagan falta durante el andlisis y que no se mencionen

en este punto seran enunciadas en su momento.
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V.1 Punto de Equilibrio

Para establecer el punto de equilibrio, necesitamos conocer primero
cuales son nuestros gastos:

Costos Totales = Costos Fijos + Costos Variables

Variables y Fijos. ~~ ~ Importe Anual (3)

De acuerdo con andlisis del punto de equilibrio se tiene:
Ventas = Costos

Ventas = Vol, Ventas *Precio Unitario




Precio Unitario:

Debido a las caracteristicas de nuestra operacion resulta poco practico

‘establecer un precio unitario pues nuestros precios se encuentran en un

intervalo muy amplio (el precio de disefio de un sitio para una empresa micro

dista por varios ceros del precio de disefo v creacidn de una intranet pequefa y

aun mas de una intranet para una empresa grande) por lo que para poder

determinar este punto de equilibrio analizaremos el esfuerzo que tendriamos que

realizar para obtener unas ventas iguales a ese totat de gastos y esto se puede

hacer en base al conocimiento que poseemos de nuesire mercado y la

segmentacién del mismo (es decir si sabemos como esta distribuido y que

productos y servicios que ofrecemos les interesan, podemos entonces conocer

la distribucion de esas ventas en términos de nuestros productos y servicios).

Ventas Netas en el punto de equilibrio: $414400.00

Distribucion de acuerdo al mercado y a nuestros productos y servicios:

Producto Ventas Anual $
Paginas Web Grandes 160000
Péaginas Web Medianas 13500
Paginas Web Pequefias 58500
Intranet {General) 292000
Paginas Informacién 7000
Otros {mantenimiento, 33400

asesoria efc..)

Total 414400
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Para tener una idea de lo que en términos de un producto o servicio
representan estos ingresos se elabord la siguiente tabla:

Producto / Servicio Unidades

Paginas sencillas 260
Intranet Pequena 5
Intranet Grande 1

V.2 Estado de Resultados:

Los Estados de Resultados que se muestran a continuacion, seran
empleados para los analisis de Flujo de Efectivo Descontado, Tasa Interna de
Retorno y de Rendimiento Sobre la Inversian.

Los Estados contemplan diferentes escenarios mismos que ayudaran en
la evaluacién de nuestra empresa, dichos escenarios s0n;

Pesimista en este escenario se contempla que al cabo del primer
afo la operacion de nuestra empresa finalice con una ganancia minima (basado
en el punto de equilibrio). En términos de participacién de mercado representa
un 0.4 % de} mismo.

Conservador en este escenario se contemplan unas ventas
mayores a las del punto de equilibric en un porcentaje mayor para el primer afio
. En términos de participacién de mercado representa un 0.75 % del mismo.

Optimista aqui se contempla que en el primer afo las ventas sean
un superiores a las del escenario conservador. En términos de participacion de
mercado representa un 1% del mismo.




Estos porcentajes se fijan con base a el comporiamiento esperado de
nuestro mercado, ademas se realizardn proyecciones para los préximos ¢inco
afos, contemplando un crecimiento de la empresa en sus niveles de venta igual
al crecimiento minimo esperado para el pais (basandonos en el PIB) y
observando el efecto inflacionario.

Es importante sefalar que todas estas consideraciones son tomadas para
fines de andlisis y que lo peor que puede suceder es que sean mejores, es decir
con menor participacion de mercado tener el mismo o mayor nivel de ventas y
ademas el crecimiento normalmente para una empresa de este tipo no es tan
limitado, por 10 que en los tres escenarios considerados las condicicnes son las
minimas esperadas (podriamos manejar participaciones diferentes con
crecimientos diferentes y obtener resultados iguales o mejores).

Se debe recordar que en el afio cero existe un flujo negativo
correspondiente a la inversion inicial igual a $180,000 misma que sera utilizada
de la siguiente forma.

Concepto _ ) Monto ($)
4 computadoras 586 MMX 266MHzZ ) —
64Mb RAM 3Gb Disco duro 40,000
1 Equipo adicional (servidor) 25,000
Mobiliario 20,000
3 meses de depésito inicial por renta de 19,500
focal
Publicidad Inicial 4,000
Subtotal $108,500
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750,00 USD

Java Developer’s Companion COR 29.95USD
Symantec Café 1.8 for Windows 95/NT 71.95USD
Visual Café 2.0 for Java-DDE for Win95 499.95 USD

MS Office 97 Std Wo5 CDR 44521 USD
Win 95 184.65 USD
Win NT V.4.0 CDR 269.94 USD
Front Page 98 136.29 USD
Java Studio 1.0 and Java Work Shop 189.00 USD
2.0
(8.60$/USD)
Subtotal $16142
Total $124,642

La diferencia entre el monto de la inversién y el total mostrado en la tabla

anterior ($55,388.00), sera empleado para abrir una cuenta bancaria a nombre

de la empresa misma que serd utilizada para cualquier contingencia y para las

utilidades de ejercicios futuros.

{ver Estados de Resultados)
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V.3 Flujo de Efectivo descontado:

Este parametro nos permite determinar en qué afio de operacion el valor
acumulado del valor presente neto de los flujos de efectivo resulta ser positivo,

Si

(1+i)

Empleando los flujos de efectivo obtenidos de los Estados de resuitados

VPN =-So+ Y

en los tres escenarios y considerando diferentes costos de capital, teniendo
como punto de partida la tasa promedio bancaria correspondiente a los cetes a
28 dias y casos mas severos (20,30 y 40%) se tienen los siguientes Valores
Presentes Netos: '

Escenario Ao 0 Aiio 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5 Tasa VPN
1 -180000 80600 114098 142688.7 181156.8 2310338 10% 361,959.07
1 -180000 80600 114093 142688.7 181156.8 231033.8 20% 229,168.60
1 -180000 80600 114098 142688.7 181156.8 231033.8 30% 140,112.82
1 -180000 80600 114098 142688.7 181156.8 2310338 40% 77.898.69
2 -180000 347900 423096.8 4878404 588071.8 667087 10% 1,654,670.44
2 -180000 247900 423096.8 487840.4 5680718 667087 20% 1,228,090.62
2 180000 347900 423096.8 4878404 5680718 667087 30% 938,580.60
2 -180000 347900 4230968 4878404 568071.8 687087 40% 734,058.31
3 -180000 540400 648594.8 7418835 855861.7 9952375 10% 2607,218.78
3 -180000 540400 648594.8 741883.5 B855861.7 995237.5 20% 1,962,782.69
3 -180000 540400 65485948 7418835 B855861.7 ©85237.5 0% 1,524,863.82
3 -180000 540400 648594 .8 7418835 855861.7 9952375 40% 1,215,118.16

|



lo cual muestra que resulta muy positivo el analisis en este sentido, ya que los
valores bresentes son siempre positivos y comparado con el rendimiento
bancario son en todos los escenarios mayores a la inversion inicial.(solo para el
escenario 1 no, aunque claro esta que el considerar un escenario pesimista y

tasas altas resultan ser condiciones muy adversas para cualquier empresa).
V.4 Tasa Interna de Rendimiento.

La TIR es independiente del origen del financiamiento de los proyectos,
En este método, la incognita es el valor de *i* que anule la ecuacién de valor
presente. El valor de *i* cbtenido se compara con la tasa de corte preestablecida
y si el valor de "i" es mayor, el proyecto se acepta.

Si )
0=-So+X-——, i=TIR
(l + 1)"
Resultados:
Escenario TIR
59.813%

211%
318%

Estos resultaddos muestran que PSWWW resulta rentable aun en el
escenario pesimista, en el cual la tasa intema de retomo resultante (59.81%)
que es tres veces mayor que la tasa bancaria (ver premisas macroecondmicas)

T




V.5 Rendimiento sobre la Inversién ROIL.

Para el calculo de ROI se utilizd el método de las Utilidades comprimidas,
considerando los valores anuales del dinero: 20, 30 y 40%

ROl = (Suha total de flujos/numero de periodos anuales)/inv. Inicial.

Scen; GLL
1 0.80 1.7
1 0.45 2.2
1 0.36 2.8
1 0.29 3.5
2 2.04 0.5
2 1.56 0.6
2 1.24 0.8
2 1.02 1.0
3 3.10 0.3
3 2.38 0.4
3 1.89 0.5
3 1.55 0.6

Con estos resuitados podemos observar que el tiempo para recuperar la
inversién es en la maycria de los casos menor a cinco anos (y en algunos
mucho menor),

Este Andlisis Financiero, nos permite demostrar que PSWWW resulta ser
una opcién rentable aun en condiciones que no son las mas favorables
ofreciendo no sélo un tiempo corto de recuperacion de ia inversidn sino que
también proporciona ganancias que son bastante atractivas para un inversionista
en relacion con muchas opciones en el mercado.
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Capitulo VI Proyectos a Futuro

Las posibilidades de crecimiento para PSWWW son muy grandes si
consideramos que simplemente siguiendo la linea de trabajo inicial tenemos
amplias expectativas de desarrollo.

En nuestra empresa vislumbramos en un futuro no muy lejano el poder
abarcar diversas areas para poder asi ofrecer nuevos productos y servicios é
nuestros clientes debido a gque sabemos que el ambienteé en el que nos
encontramos &s dinamico no solo por productos y servicios innovadores sino por
productos y servicios de alto nivel competitivo, es decir el avance vertiginoso de
la tecnologia nos lleva a luchar de forma constante contra la obsoclescencia y el
estancamiento (por supuesto siempre con la idea de ser proveedores de
soluciones para internet, es decir productos y servicios ligados a esta area).

Dentro de los productos y servicios que tenemos contemplados en
nuestros proyectos a futuro podemos mencionar:

* Acceso a Intemet

+ Lineas Dedicadas

+ Web-Hosting es decir aimacenamiento de pdginas e informacion adicional en
servidores propios

» Buzones de Correo electronico

s Administracién de Dominios

¢ Capacitacion y Cursqs

¢ Libros

s Presentaciones Multimedia

« \Venta de Software y Hardware

Algunos de estos productos y servicios ya podrian ser ofrecidos por
nuestra empresa, sin embargo creemos que es importante lograr primero
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consolidarmos en el medio para poder asi ofrecer competitivos en todo momento,
en el caso de algunos otros servicios la infraestructura necesaria para ofrecerlos
requerira de un plazo de tiempo mayor como por ejemplo en servicios de acceso
a internet o de lineas dedicadas.

No necesitamos decir mas para dejar ver que PSWWW tiene grandes

posibilidades de crecimiento y expansién convirtiéndola en un proyecto de gran
interés.




.,;_ ;

Cap1tul VII

Concllsiones;




Capitulo Vil Conclusiones

A continuacidn presentamos nuestras conclusiones sobre la empresa y su
funcionamiento:

* €n la actualidad todas las empresas sin importar su giro ven en el
internet una oportunidad de ampliar sus ventas y productividad no solo
considerando internet como un medio publicitario sino comg una herramienta
para hacer negocios (mediante intranets y extranets)

*El mercado en el que se desamoliaria PSWWW es un mercado en
continuo crecimiento at igual que el consumo de los productos y servicios que
en &l se ofrecen.

*PSWWW es una empresa que tiene amplias expectativas de desarrollo y
crecimiento en el mercado dadas las caracteristicas de los productos y servicios
ofrecidos.

*La competencia a la que se enfrentara fa empresa, no es del tipo que
pueda llegar a afectar o impedir el crecimiento de la misma, dado que el servicio
de sistemas de computo en general - abarcando con ello los sistemas dentro de
Intermet - es la que mayor crecimiento tiene en el mundo aunado a gque no existe

una empresa que ofrezca actualmente los mismos productos y servicios que
PSWWW

“La empresa tiene previsto su desarrollo en ef segmento de empresas
grandes y medianas principalmente sin descartar a las pequefas y micros
debido a que son las primeras ias que tendran un peso decisivo en ei nivel de
facturacién de PSWWW.
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*La promocion méas importante de Ia empresa en sus momentos iniciales
y durante su evolucion debera ser siempre el propio Intemet que facilitara de
una manera real el contacto con clientes fijos, nuevos y potencigles, es por esto
que se buscara proveer productos y servicios con calidad que al proyectar la
mejor imagen de cualquier empresa promocionen a su vez a la nuestra.

“Es de vital importancia para la empresa en su desamollo no perder el
contacto con los clientes, es decir el mantener una comunicacién constante con
los mismos para proporcionarles el producto o servicio que esperan y a su vez
conservarlos fieles a nosotros.

*Es también primordial orientar gran pare de nuestro esfuerzo a Ia
basqueda continua de clientes ademas de los que se acerquen atraidos por la
publicidad.

*Una ventaja de la empresa radica en trabajar por si misma en un medio
masivo de informacién, comunicacién y publicidad pues el piblico que se
encuentra en Intemet, tiene mucho mas conocimiento e idea de lo que esta
buscando o de lo que quiere.

*Una ventaja mas que debe ser tomada en cuenta, es fa disponibitidad de
la empresa para proporcionar productos y servicios “a la medida" del cliente ya
que ninguno posee un esquema inflexible y por lo tanto no involucra un costo
adicional para PSWWW.

*Debido a las caracteristicas del medio en que nos encontramos
PSWWW debe mantenerse pendiente no solo de los avances tecnologicos sino
de cualquier cambio (econdémico, legal etc.) que nos puedan indicar el
nacimiento de nuevos clientes potenciales.
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*Con base en el Analisis Financiero bajo condiciones conservadoras la
empresa no solo demuestra su factibilidad sino que a su vez ofrece atractivos
rendimientos para el inversionista. Y aun considerando los escenarios y
premisas pesimistas sigue siendo factible para su puesta en marcha.

*El objetivo de tener una empresa solida en un plazo no mayor a cinco

afos también es avalado por nuestro Analisis Financiero dentro de casi todos los
escenarios.
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En Internet:

* NUA Internet Surveys .
http:ﬂwww.nua.iefsurveysnndex.ogi

'« Internet The Big Picture
http:/’www. navigators.com/crsintro. htmi
Russweb@navigators.com

o GVU User Surveys.
http:llvmw.cc.gatech.edu!gvufuser_surveysluser_Survey_Home.html

« JP Morgan Research Reports
http:ll\MNw.jpmorgan.comlMarketDatalnleesearchl

* Netsurfer Digest Reader Survey
http:llwwwnetsurf.comlsurveys.html _

* ActivMedia Market Research for Net Marketers
http:/iwww. activmedia.com .

» |nteractive Publications Alert Survey of Women Online
http:lf\mvw.netcreations.comlipalv\omen.htm

¢ CommerceNet/Nielsen Internet Demographics Survey
http:/fww.commerce. net/nielsenfindex html

* American internet tser Study.
hittp:/Awww.cyberdialogue.com/

* Jupiter Communications Market Studies and Syndicated Research
http:/Aww.jup.com/

e FindiSVP Emerging Techonologies Research Group
http://etrg.findsvp.com/index html

* The Netcraft Web Server Survey.
http:/Awww. netcraft.co.uk/survey/

* [Corp Survey*Net
http:/iww.survey net/

» Zona Research
http:/Awww.zonaresearch.com/

s Killen & Associates
http:/AMwww killen.com

*» Cowles/Simba Net
hitp:/imwww.simbanet.com/

+ internet Index
http://www . folio.com/intindex/ .




Network USA Internet Service Providers Catalog
http:/imww.netusa.netISP/

Internet Growth Graphs, weather report, demographic surveys Plus
http:/hwww.mids.org/ '

Internet Domain Survey

hitp:/Awvww.nw.comfzone/WWWitop. htm|

Making Sense of Internst Statistics _
hitp:/imww.boardwatch.com/mag/95/dec/bwm.htm

internet Statistics -- Estimated
http:/Amwww.netree.com/netbin/internetstats/ .

Yahoo: Computers and Internet; Internet: Stalistics and Demographics.
Surveys

hitp:/Awww. yahoo.comIComputers_and_Intemetllnternet!Statislics_and_Demo
graphics/

RIPE Network Coordination Centre

http:/fiwww.ripe.net/

CyberAtlas--The Internet Research Guide.
hitp:/Aww.cyberatlas.com

Internet Domain Name Database

bitp:/iwww.internet.org/

Larry Landweber's International Connectivity Table
ftp:/fftp.cs.wisc.edu/connectivity_table

internet Monthly Report

http:/Mww.isi.edufin-notes/imr/

Internet Society Internet connectivity charts and graphs
ftp:/iftp.isoc.orglisoc/charts/ftpisoc.html

Browser Watch — Stats Station

hitp:/fbrowserwatch. internet.comi/stats. html

Merit NSF statistics

fip:/Inic.merit. edu/statistics/nsfnet

Rand Report on Universal Access to E-Mail: Feasibility and Societal
Implications.

http://iwww.rand.org: 80/publications/MR/MRE50/

i#Pro. Delivering measurability to the internet

hitp:/iwww.ipro.comy/

Falling Through the Net. A Survey of the "Have Nots" in Rural and Urban
America

hitp:/~Aww.ntia.doc. govintiahomeffallingthru. html

Search Engine Watch.

hitp://searchenginewatch.com/

Creating Learning Communities: Practical, Universal Networking for Learning
in Schools and Homes




http:/iwww. eff.orglpubIGrouplelTSIReportsiepie_cits_school_networking.rep
ort

Web Compare

http:/iwebcompare.internet.com/

The World Wide Web as a Universal Intedace to Government Services
http:llmvw.ctg.albany.edwresourcesmtrnlrptﬁ!tfnlrp.html

SRI International VALS survey

hitp:/future. sri.comivalsivalsindex. htmi




