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DESCRIPTORES TEMATICOS

a Internet.

a Portal.

a Turismo.

a Plan de Construccion.
o Proyecto.

a Valle del Mantaro.

0 Huancayo.

a Publicidad.

0 Internauta.

a B2C



RESUMEN EJECUTIVO.

El construir un portal en Internet entrana abordarlo dentro de un plan de negocios.
Para el presente trabajo he optado por enfocarlo hacia el aspecto de construccion
del portal como software o Sistema de Informacién que es. La construcciéon del
Portal como un Proyecto de Software entrana los procesos: inicio, planificacion,
ejecucion y cierre. El presente trabajo se ocupa del desarrollo del proceso de
planificacion de la construccidon del Portal , plan que servira como guia y control de

Su ejecucion.
DESCRIPCION DEL PROBLEMA.

En el contexto definido lineas arriba, abordo la problematica que para el plan de
construccion del software se tiene que tener una idea aproximada de lo que se
quiere construir. La definicidon del Portal como producto a construir es un dato de
entrada para la definicion del plan del proyecto de construccion del Portal y con

enfoque hacia el cliente.

Se desea construir un software para un Portal vertical de turismo en el Valle del

Mantaro. El problema que plantea es:

a En primer término se requiere definir el portal en sus aspectos de tipo de Sitio
Web; caracteristicas de su contenido, productos y servicios a ofrecer, medios
para obtener ingresos, aspectos de diseno y estructura del Portal, construccion
propia o con “outsourcing”, “hosting” y otros elementos. La definicién del portal
en sus diferentes aspectos debe estar orientado hacia un mercado objetivo con
el fin de contemplar sus preferencias a fin de asegurar un portal de éxito desde
el punto de vista de negocio y para un nivel de Inversion de alguna pequena

empresa que desee emprender el proyecto.

0 Desarrollar el Planeamiento de la construccidén del Portal. Los procesos a
contemplar en la construccion del Software del Portal tendran directa

implicancia con la definicién del Portal inicialmente realizada.



Se definen las actividades requeridas para la construccion, arquitectura de
comunicaciones, recursos de personal, hardware, duracién estimada,

herramientas de software a usar, etc.

SOLUCION.

Como estrategia para la definicidn del portal como producto a ser construido,
empleo un diagnéstico estratégico y funcional que complementado con una
investigacion de Marketing minima proporcione datos que sirvan para la

determinacion del producto, dentro de un modelo de negocio sostenible.

Definido el Portal, se procede a desarrollar para el proyecto el plan de construccion
del Portal.

CONCLUSION.
Portal.

Del analisis realizado del mercado, oferta, demanda y otros, se decide orientar la
oferta turistica del Valle del Mantaro hacia los turistas limefnos. Esto debido a que el
Valle del Mantaro es un lugar con un bajo porcentaje de turistas extranjeros quienes
prefieren otros circuitos turisticos en los que figuran: Cuzco, Lima, Arequipa, Puno,
Iquitos y Trujillo. Revisado el mercado de turismo interno se puede ver que el
principal emisor es Lima y la ciudad que mayormente visitan es Ica. En el trabajo se
anota algunas caracteristicas especificas en la segmentacion del mercado de

internautas.

El modelo Web utilizara como medio de ingreso esencial la publicidad en sus
diversas formas. Esta publicidad estara relacionada a los servicios turisticos
ofertados por las Micro y Pequenas empresas (MYPES) que se dedican a
actividades relacionadas al turismo en la zona. Mas del 90% de las empresas en el
Valle del Mantaro son MYPES. Ademas de estos anunciantes es posible conseguir

publicidad de empresas limenas.

Definido el mercado objetivo se procede a tomar decisiones sobre diferentes

aspectos del Portal indicados en la definicion del problema.



Plan del Proyecto.

Contando con la definicion del Portal se procede al desarrollo del plan de
construccion del Portal, facilitandose la definicion de los procesos que soportara y

comprendera el Portal.

Con el fin de que la construccion no resulte costosa para facilitar la inversion a
pequenas empresas que deseen construir el portal, se opta por la utilizacién en
gran parte de software libre. Si bien esto representa un riesgo por la escasez de
recursos humanos calificados se busca cubrir dando una remuneracion acorde con

el fin conseguir personas de experiencia.

El costo aproximado que demandara la construccion es de $32,300 asumiendo que
se va a adquirir los mecanismos de hardware requeridos para su construccion y los

mismos que serviran para cuando el portal entre en operaciones.

Contando con los precios de los diferentes mecanismo de publicidad a utilizar en el
portal, realizd un analisis de sensibilidad en base a la teoria del punto de equilibrio,
que finalmente estima recuperar la inversion en un periodo de 17 meses con un

promedio de 10,792 visitantes al mes o 360 por dia aproximadamente.

Si bien éste analisis se hace simplificadamente, se puede considerar otros
mecanismos de ingreso que resulten en un menor periodo de retorno, los que
deberian ser analizado en un analisis financiero dentro del plan mayor que es el

plan de negocio.
En general.

A partir del analisis de la construccion del Portal se puede inferir algunas
conclusiones respecto a las posibilidades de negocio que representaria este
modelo de Web. Si bien entrana riesgos debemos estar convencidos que si bien
existe un gran numero de empresas de esta naturaleza que son jovenes, se esta
adquiriendo rica experiencia que hara la diferenciara de aquellas que ingresen
tardiamente. La tendencia se dirige a considerar diferentes modelos de negocio en

la red de Internet so pena de terminar desapareciendo del mercado.

Un mayor y mejor conocimiento del producto a construir acorta las etapas de
analisis y disefo, asegurando la construccion de un producto que esté dentro de las

preferencias del mercado y las posibilidades de inversion de pequenas empresas.



INTRODUCCION.

El presente trabajo se ocupa del planteamiento de una propuesta tecnologica de
construccion de un Portal Web como intermediario (infomediario) entre las
empresas que ofertan servicios relacionados al turismo en el Valle del Mantaro y
quienes deseen obtener informacion turistica de los atractivos del Valle y los

servicios turisticos disponibles.

Se parte del supuesto asumido de una estrategia de desarrollo de un portal
tematico o vertical en lugar del portal horizontal que requiere mayores niveles de
inversion y toca temas generales. Esto trae consigo la implicancia de seleccionar el

contenido relacionado al turismo y segmentar a los clientes.

Empleo la estrategia de realizar una investigacion de Marketing en la que se apoye
las diversas decisiones acerca del portal como producto, el contenido y los servicios
que deba prestar, criterios de disefio y estrategias en general a emprender que
coadyuven a un mejor planeamiento del proyecto de construccion del portal

buscando asegurar un desempeno con éxito del portal en sus operaciones.

Se inicia con un diagnoéstico estratégico analizando el entorno  macroeconémico y
se realiza el analisis competitivo del sector turistico en el Valle del Mantaro
utilizando el modelo de Michael Porter. Ademas analizamos el estado del Internet
en nuestro pais. Esto permite definir las Oportunidades, Amenazas, Fortalezas vy
Debilidades del Sector.

Luego se hace un diagnostico funcional del Sector para el reconocimiento del

atractivo turistico y la oferta de servicios con los que cuenta.

Analizado el entorno se define el problema a abordar en este trabajo y se justifica la
estrategia a emplear de enfoque hacia al cliente desarrollando una Investigacion de
marketing minima, en base a otras investigaciones realizadas para el sector, que

establezca las caracteristicas de mercado que tengan impacto en la concepcién y
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definicidn del portal y que sirva de directriz en la elaboracion del plan del proyecto

de construccion del portal.

La investigacion de marketing servira para la elaboracion de la definicion del portal.
Esta definicibn se realizara dentro de un planeamiento de mercadotecnia que
establezca el posicionamiento que se busca y la mezcla de mercado que
comprenda: establecer el Mercado Objetivo, definir el portal como Producto sus
caracteristicas y diseno; aspectos de Precio y Distribucion todo con una orientacion
hacia los clientes. Hoy por hoy no se debe fabricar y luego tratar de vender sino

conseguir el cliente y ofertar un producto de acuerdo a las preferencias de éste.

Una vez esbozado el Portal, éste servira como marco para la definicion de los
procesos a contemplar en el portal Web y se procede a delinear los aspectos

técnicos a contemplar dentro de un plan del proyecto de construccion del portal.

Con el fin de que la construccidn no resulte costosa para facilitar la inversion a
pequenas empresas que deseen construir el portal, se opta por la utilizacion en
gran parte de software libre. Si bien esto representa un riesgo por la escasez de
recursos humanos calificados se busca cubrir dando una remuneracion acorde con

el fin conseguir personas de experiencia.

Al final se realiza una evaluacién recurriendo a la teoria del punto de equilibrio. Para
ello desarrollo un analisis de sensibilidad a fin conseguir el periodo de retorno
estimado y el numero de visitantes en promedio mensual y diario requerido para
ello. Tomar en consideracidon que a este analisis se puede agregar mayores

mecanismo de ingresos buscando lograr que el proyecto sea mas rentable.

Este trabajo debe ser comprendido como parte de un plan de negocios mayor, que
debera realizar estudios adicionales y complementarios que marquen las pautas de

las posibilidades de inversion que representa un proyecto de este tipo.
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1.

DIAGNOSTICO Y ANTECEDENTES.

1.1. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO.

Para el diagnostico estratégico utilizo como objeto el sector Turismo en el

Valle del Mantaro.

1.1.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO.

A nivel macro existen factores que pueden favorecer u obstruir el desarrollo
de un portal de negocios en el escenario de los anos 2003 y 2004 que se
utiliza para analizar el presente plan de negocios. Se utiliza este horizonte
relativamente corto por la naturaleza de este tipo de proyectos con

componentes tecnologicos de cambios acelerados.

Globalizacion y apertura del mercado, con presencia en nuestro pais de
grupos internacionales con inversiones principalmente en el sector de
telecomunicaciones (ver anexo de inversion extranjera en el peru en el

sector de telecomunicaciones).

Situacion econdmica del Peru de profunda recesion y desempleo como los
problemas que destacan. Proyeccibn de las principales variables
economicas como: PBI, inflacion, devaluacion y tipo de cambio, muestran
que no habra variaciones traumaticas para los anos 2002 al 2004 (anexo de
Marco Macroecondmico Multianual del MEF). Existencia de planes del
gobierno de fomentar el turismo nacional e internacional hacia el Peru y la

introduccion de algunas exoneraciones tributarias que favorecen el sector.

Se ha anunciado la creacion de la Corporacion Nacional de Turismo para
impulsar el sector, estimando que hacia el fin del 2006 recibirian 3 millones
de turistas anuales. Actualmente el flujo de turistas es de mas de 1 millon de

visitantes y la generacion de divisas alcanzé los $900 millones en 1999.

Inicio de un nuevo gobierno de corte democratico formal en proceso que

ofrece transparencia, estabilidad politica y fomento de la inversion extranjera
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registrandose el ingreso de diferentes cadenas de reconocido prestigio
internacional. Se puede presentar cierto ambiente de agitacion para las
elecciones Municipales y Regionales del 2002 pero sin llegar a alteraciones

mayores.

En el aspecto social existe un incremento en el grado de instruccion de los
pobladores en ciudades y la exigencia de mayor capacitacion en el mercado
laboral. Existen proyectos del actual gobierno y OSIPTEL para la

masificacion del Internet en las zonas rurales (anexo de pdf de OSIPTEL).

El desarrollo tecnologico en estos ultimos afnos se da a gran velocidad, con
innovaciones tecnologicas y el ingreso de novedosos productos para
empresas y para el hogar, con precios cada vez menores y con mayores
capacidades. Presencia en nuestro pais de representantes de empresas
proveedoras de tecnologias que acercan sus productos. Esto posibilita
contar con Tecnologias de Informacidon (herramientas de Hardware,
Software y otros) que cada vez brindan mayores bondades para el

desarrollo de Software relacionado a Internet.
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1.1.2. INTERNET.

Debido a que el portal que se proyecta construir se basa en Internet como
herramienta de Tl, analizamos algunos datos del estado del Internet en el
Peru a la fecha.

La cantidad de navegantes en el Peru aproximadamente es de 1'000,000 ,

de los quienes efectuan transacciones en Internet son alrededor de 200,000.
La cantidad de peruanos en resto del mundo se estima en 1'600,000.

Cantidad de personas que tienen tarjeta de crédito en el Peru es de
aproximadamente 450,000. Las compras que realizan empresas son en

promedio de $100 y de personas naturales de $15 en cada transaccion.

Medios de pago actualmente:

® Billeteras Electronicas (protocolo SET)
® Tarjetas de Crédito VISA

° Prepago viaBCP

® Deposito en Cuenta

b Efectivo

Préoximamente:

® Tarjeta de Débito CREDIMAS
° AMEX

° MasterCard

La existencia de Internet no supone soélamente concebirla como una
herramienta tecnoldgica sino como un elemento a considerar dentro de

nuevos modelos de negocio integrales que las empresas deban emprender.

Por naturaleza, el comercio electronico es multisectorial, interdisciplinario y
global. Estas tres caracteristicas bastan para indicar las pautas que debe
seguir una estrategia de comercio electrénico. El enfoque sectorial o, para
ser mas precisos, el enfoque por actividad del comercio electronico se esta

ampliando rapidamente. Esta delinea 6 actividades (OCDE) como son:
a Servicios financieros.

0 Viajesy Turismo
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a Musica y entretenimiento

a Almacenamiento y explotacion de datos

a Administracion de proyectos y consultoria

a Adquisicion publica.

Para el analisis del sector analizaremos los actores directos y relacionados
en el sector turismo.

Los factores que dificultan un mayor desarrollo del mercado de Internet, son:
0 Infraestructura de telefonia.

0 Acceso a computadoras e Internet.

o Logistica.

a Faltade costumbre

a Temor al fraude.

Empresas en el Peru estan buscando masificar el uso de Computadoras
Personales (PC) e Internet. Un ejemplo es Intel Peru, pero reclama alguna
medida tributaria, como por ejemplo liberar de impuestos a la compra de

computadoras para masificar su uso en el mercado peruano.

El Fondo de Inversiones en Telecomunicaciones (FITEL) esta iniciando
proyectos piloto para instalar y operar cabinas publicas de Internet en zonas
rurales. Son cerca de 1100 localidades que ya tienen un servicio de telefonia
publica pero cuya demanda actual supera a la oferta, por o que se estan
elaborando proyectos para que operadores privados hagan ofertas por ese
numero de localidades. Para el ano 2002 se proyecta lanzar proyectos para
instalacion y operacion de cabinas publicas en cerca de 1400 localidades

rurales en las que no existen servicios de Internet.

Aproximadamente el 50% de los usuarios se conecta a través de cabinas
publicas, el 35% mediante su centro de trabajo y sélo el 15% a través de sus

casas.

El volumen de transacciones por comercio electronico es pequeno con

relacion a otros paises de la region como Brasil, México, Argentina y Chile.
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1.1.3. ANALISIS DEL SECTOR.

Para efectuar el analisis del Sector y la intensidad de la rivalidad entre los
competidores utilizd el modelo de Michael Porter de las Fuerzas

Competitivas.

a El Sector.

El sector objeto de estudio esta enmarcado dentro de la actividad del
turismo, geograficamente ubicado en el Valle del Mantaro, Departamento
de Junin y teniendo a la ciudad de Huancayo como capital y principal

ciudad. Componente tecnoldgico esencial es el uso de Internet.

El Peru capta aproximadamente el 1% del total del mercado internacional.
Segun datos proporcionados por la Direccion Nacional de Turismo (DNT) la
mayor afluencia de turistas proviene de los paises de Sudamérica (37%),

seguido por Norteamérica (26%) y Europa (26%).

El 37% del movimiento interno en el Peru lo realizan los paises mas

representativos en orden de importancia, Estados Unidos y Chile.

El 58% de los viajeros que se movilizan en el interior del pais, son

nacionales.

El Peru es percibido fundamentalmente como un destino turistico de tipo
histérico, siendo Lima y Cuzco las ciudades mas visitadas. Nuestro pais es

percibido como un “pais hermoso de paisajes bonitos”.
El flujo turistico mas importante en el Peru es el eje Cuzco- Puno-Arequipa.

Las ciudades de Arequipa, Puno, Ica, Iquitos y Huaraz son de mediana

relevancia entre la preferencia de los turistas.

El flujo hacia el Valle del Mantaro tiene la menor relevancia en el territorio

nacional.

El turismo interno se origina principalmente en la ciudad de Lima que es el

centro de consumo mas importante del pais.

La distancia entre Lima y Huancayo es relativamente corta y con via
asfaltada para potenciar el Turismo en el Valle del Mantaro. Entre el 6y 8 de
Octubre del 2001, mas de 14000 personas visitaron Huancayo,

representando aproximadamente un 3% del turismo interno.
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Escasa capacidad hotelera para recepcion de turismo asi como de

infraestructura.

El gobierno junto con el sector privado viene promocionando campanas
turisticas denominada “sélo se ama lo que se conoce” para promover el

turismo interno.

a Competidores Actuales

Medios tradicionales

Existen empresas que directamente ofertan servicios parciales de la gama
de servicios relacionados al turismo como: agencias de viaje turistico,
agencias de transporte, hoteles, hospedajes, restaurantes, centros de
recreacion y otros pero que no constituyen competencia directa por su

naturaleza de ser un medio no virtual.

No existe una empresa que ofrezca de manera integral la intermediacion
entre la oferta y demanda de bienes y servicios turisticos en la zona en
analisis.

Existen organizaciones que promueven el turismo como PROMPERU que
brinda informacion de los lugares turisticos en el Peru de manera general
mediante afiches y publicaciones. Ademas existen guias de turismo en venta
en librerias y centros comerciales, también revistas como “Rumbos” y otros

con informacion turistica del pais.

Medio virtual:

Explorando en la Web se puede ubicar al sitio http://www.hyoperu.com que

presenta caracteristicas similares al servicio que se desea ofrecer. Este sitio
representa una competencia directa (Ver anexo que muestra esta pagina
Web), pero al parecer no existe una orientacion clara de a quien se dirige
debido a que muestra contenidos de forma pasiva. La existencia de este

portal se debe contemplar al definir las estrategias.

Existen otros sitios Web que presentan competencia parcial en cuanto al
contenido que se pueda mostrar en el portal Web en proyecto. Estos sitios

Web son:
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www.trafficoperu.com.pe

www.promperu.qob.pe

www.peru.com.pe

www.mitinci.qob.pe/inventario/pais.asp

www.yachay.com.pe

www.cenfotur.net

www.tourist.mmagazine.net

Se puede notar que cuando enfocan el turismo lo hacen a nivel del
departamento de Junin con algunas menciones de la ciudad de Huancayo y
algunos atractivos, llegando a mencionar sélo la “Feria Dominical” como la

de mayor atractivo.

También cabe mencionar la existencia de sitios Web que de manera

tangencial muestran informacion turistica.

0 Amenazas Competitivas
En medios tradicionales: Las barreras de entrada/salida no son altas.

En medios virtuales: Las empresas dedicadas al turismo en el Valle del
Mantaro, ubicadas principalmente en Huancayo, asi como empresas que
ofrecen servicios informaticos relacionados a la creacion de sitios Web
tienen la posibilidad de emprender estrategias de extender sus operaciones

a la Web. Este es el caso del portal www.hyoperu.com ya mencionado que

fue construido por una empresa dedicada a prestar servicios de hardware y

software.

Otros ejemplo lo constituye el portal regional www.huarazonline.com vy
www.portales.com, que estan creando portales regionales para las
principales ciudades del Pert como: Cuzco, Arequipa y Truijillo (ver anexo 3

con pantalla de su “Home Page”).
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0 Poder de Negociacion de los agentes de la frontera.
Poder de Negociacion de Clientes.

Existe una entidad: INDECOPI, que se encarga de canalizar los reclamos de

los usuarios o demandantes de servicios.

Se debe manejar una politica con respecto a las empresas que se ubiquen
en el portal a fin de construir una imagen de garantia de cumplimiento y

calidad de servicio al cliente.

La existencia de instituciones empresariales plantea la posibilidad de que
puedan unirse y negociar precios de los servicios ofertados por el portal en

proyecto.
Poder de Negociacion de Proveedores.

Como proveedor el mas significativo es Telefonica con la infraestructura de
telefonia fija. Telefénica esta interesado en que se incremente el uso de sus
lineas telefénicas y existe regulacion que le impide actuar como monopolio.
Actualmente existen en el mercado otras empresas como AT&T que ofertan

servicios de conexion a Internet.

1.1.4. ANALISIS FODA.
Oportunidad.

De incursionar en un negocio en este sector donde no hay mucha
competencia directa y de naturaleza principalmente virtual que se halla en
crecimiento para brindar servicios en linea al ciudadano y empresas, asi

como de promover el turismo en la region.
De captar turistas internos del mercado limeno.
Fortalecimiento de la imagen del Peru en el exterior, favoreciendo el turismo.

Planes gubernamentales con metas de fomento del turismo nacional e

internacional.

Tendencia de incremento de la penetracion de Internet en nuestro pais.
Politicas del Gobierno de masificacion del uso de Internet, apertura del

mercado interno que permite el ingreso de otras operadoras de telefonia fija.
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Amenaza.-
Existencia de un portal Web similar al portal en proyecto.

Posibilidad que empresas actualmente dedicadas al turismo o0 empresas que
disenan y desarrollan sitios Web también incursionen en este mercado

mediante estrategias de integracion horizontal o vertical.
Fortaleza.-

Ubicacion del Valle del Mantaro con una distancia relativamente corta desde

Lima y con via asfaltada.

Ser un lugar relativamente joven de oferta turistica. Aun es desconocido

como atractivo turistico pero con gran potencial por los valores paisajisticos.
Debilidad.-

Escasa capacidad hotelera para la recepcion del turismo, asi como la
calidad de la infraestructura para el turismo extranjero (no existen hoteles de

cinco estrellas, ni establecimientos de alimentos de categoria equivalente).

En la actualidad existe relativamente pequefa penetracion del uso de
Internet en el Peru y por consiguiente en Lima que es el mercado que
interesa; relativamente pequefo es el numero de navegantes que hacen

compras por Internet utilizando tarjeta de credito.
Tarifas telefonicas altas con relacion a otros paises en Sudameérica.

Vistos los escenarios se presenta las siguientes alternativas en la matriz

siguiente:

AMENAZAS OPORTUNIDADES

FORTALEZA CONTROL INVERSION

DEBILIDAD ABANDONO FORTALECIMIENTO

Se puede observar que la situacion del sector presenta caracteristicas que
que ameritan Invertir, lo que permitiria aprovechar las oportunidades que se
presentan por ser un oferta turistica reciente, cercania a la ciudad de Lima
con el reto de desarrollar un proyecto con fortalezas explotando las actuales

tecnologias disponibles.
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1.2. DIAGNOSTICO FUNCIONAL.

En este punto realizo un analisis describiendo el sector del turismo en el

Valle del Mantaro de manera resumida.

1.2.1. ATRACTIVOS TURISTICOS.

Localizacion.-

El area turistica motivo del estudio es el Valle del Mantaro. Comprende las
provincias de Huancayo, Jauja, Concepcion y Chupaca, ciudades
tipicamente serranas, surgidas del mestizaje hispano y atravesadas por el
rio Mantaro. Pertenece al Departamento de Junin que conforma la Regidon
Andrés Avelino Caceres con los Departamentos de Tarma, Huanuco y
Pasco. (Anexo con mapa).

La ciudad mas importante, no solo del Valle sino del departamento de Junin,
es la ciudad de Huancayo, su capital desde 1931, eje del Valle del Mantaro
que cobija al 60% de la poblacion departamental. Se situa a 3250 m.s.n.m.,
al pie del glaciar Huaytapallana (5557 m.s.n.m.) donde nace el rio Shullcas
principal proveedor de liquido para la urbe. Se ubica a 300km de Lima.
Ostenta un dinamismo comercial en el que destaca internacionalmente la

“Feria Dominical”.

Clima.-
Esencialmente seco y con presencia de lluvias entre los meses de

Diciembre a Marzo.

Circuitos Turisticos.-

En el Valle del Mantaro se puede identificar como principales circuitos
turisticos ofrecidos, los siguientes:

- Circuito artesanal.

- Circuito Arqueoldgico.

- Circuito Monumental.

- Circuito de Aventura.

Estos combinan las diversas formas de turismo.
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o Circuito Artesanal:

Se visitan los pueblos artesanales de Culpa Baja, Culpa Alta, Cochas Chico,
Cochas Grande, que armoniosamente alternan la actividad agricola con la
artesanal, elaborando mates burilados; se sigue hacia Paccha donde
podemos apreciar paisajes tipicos de la region Quechua, continuando hacia
Hualaoyo, que posee una Iglesia donde se guardan lienzos del siglo XVII, de

la Escuela Huamanguina.

Mas adelante se visitan otros pueblos de habiles artesanos; San Agustin de
Cajas especialistas en sombrero de oveja; Huahuas tierra de los textiles.
Hacia el medio dia se arriba al Centro Piscicola El Ingenio donde podemos
apreciar el proceso biologico y la crianza de la trucha. Luego de un breve
relax, pasando por Quichua pueblo de picapedreros, llegamos al histérico
Convento de Santa Rosa de Ocupa para visitar los claustros, pinacoteca,
biblioteca y Museo. Minutos después visitaremos la ciudad de Concepcion,

su historica Iglesia, casonas  coloniales vy la planta lechera.

Finalizando el recorrido llegamos a San Jeronimo de Tunan, donde se
elaboran objetos de plata destacando el arte de la filigrana, ademas de la
Iglesia colonial del siglo XVII con sus altares mestizos de estilo

"churrigueresco”.

a Circuito Arqueoldgico Wanka:

Se inicia el recorrido en la Plaza Huamanmarca hacia la zona sur del valle del
Mantaro para apreciar monumentos arqueologicos como Coto Coto
(ciudadela pre-inca), Wariwilka (templo Pakarina de los Wankas), aqui existe

un museo de sitio.

Continta por los pueblos de Huancan, Huamanmarca, Huayucachi,
Miraflores, Chupuro, Chongos Bajo; pueblo colonial que conserva
monumentos arquitectonicos como su iglesia colonial pasando por Iscos,
Ahuac (tierra de los puquiales y la Laguna de Nahuinpuquio), con sus restos
arqueoldgicos de Arwaturo. Llegando a la nueva provincia de Chupaca
donde se puede apreciar su resplandeciente paisaje ecologico.

Y finalmente el retorno a la ciudad de Huancayo.
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2 Circuito Monumental: Laguna de Paca:

Este recorrido nos permite conocer los pueblos de la margen derecha del
valle del Mantaro, pasando por el puente la Brefa en Pilcomayo mas
conocido como la campina de Huancayo, llegamos a Sicaya pueblo
tradicional admirado por su fiesta patronal del 4 de agosto, su Iglesia de

Santo Domingo de Guzman construido en el siglo XVII.

Se visita luego Orcotuna con sus viviendas que aun conservan el tipico estilo
serrano. Se continua visitando los pueblos de Mito, Sincos, Huancani,
Muquiyauyo, Huaripampa , todas ellas poseedoras de maravillosas obras de
arte, ubicadas en sus iglesias coloniales hasta llegar al puente Inca o puente
colonial, dirigiéndonos a Jauja por el Canon del Diablo pasando por Xauxa y
Ushmo del Inka para llegar a la Laguna de Paca (Inca durmiendo) y visitar la
Isla del Amor, y aproximadamente a las dos de la tarde disfrutar de una
deliciosa pachamanca en alguno de los pintorescos recreos que existe en las

orillas de la laguna.

Luego de un reparador descanso visitamos la primera capital del Peru, Jauja
en donde hacemos un “Cita Tour” recorriendo la Plaza de Armas, la Iglesia
Matriz (primera Basilica de América) retornando a la ciudad de Huancayo por

la margen izquierda.

0 Turismo de Aventura:

Antes de abordar esta modalidad que brindan las agencias de turismo local
cabe destacar la mala informacion al turista, por que lo que brindan es
turismo convencional, como movilidad, alimentos. Los visitantes van sin el
equipo necesario propio del turismo de aventura y la duracion es de ida y

vuelta.

El valle del Mantaro les ofrece muchas alternativas con atractivos
excepcionales como la Cordillera del Huaytapallana con sus picos nevados:
Lasuntay sur, Lasuntay norte, Chuspi y Chuspicocha, asi mismo las lagunas
alto andinas como: Cuspicocha, Lasuntay, Yanavesha que pertenecen a la
serie de lagunas de Yanayacu. Otra alternativa es visitar las Puyas de
Raymondi en diferentes lugares del valle como Canchayllo, Pachacayo

(Jauja), Huascar anexo de Yanacancha (Chupaca), asi mismo excursiones
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hacia las ciudades de Wankas como Huajlasmarca, Tunanmarca,

Jatunmarca. Cada una de ellas nos tomara un dia completo.

Quienes gustan de las caminatas o trekking pueden optar por partir de
Huancayo y con un recorrido de tres horas aproximadamente visitar el
Santuario de los camélidos peruanos, en la laguna de Huacracocha ,

pasando por le Cerrito de la Libertad, quebrada de Ocopilla y Torre Torre.

Lugares Turisticos.-
Segun investigacion de mercado con muestra de 400 encuestados en los

principales atractivos turisticos del Valle del Mantaro, realizada en el estudio

realizado para la Direccion de la Region, se obtuvo lo siguiente:

Atractivos del Valle del Mantaro

Huaytapallana

Parque de la o
Identidad 5%
17%
° _ Otros
— 2%
Convento de

Ocopa —

18% .

Ingenio
20%

Laguna de Paca

Feria Dominical
! n 19%

Hyo
19%

Esta informacion es util para el contenido que se quiere tener en el portal en
proyecto.

Folklore.-

Existe un rico acervo vernacular de primer nivel; aqui nacieron el Huayco, la

Mullida, el Huaylarsh, el Santiago, la Tunantada, el Toril, la Huayligia, la Jija,
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la Huaconada, los Avelinos, los Shapish, la Pachahuara, las herranzas, el
Auquish Cumo, los Cortamontes, el Jalapato, los Torneos de Cintas, la
Morenada, la Negreria y la Chonguinada.

Esta region programa mas de 1350 fiestas al afio.

1.2.2. PROVEEDORES, PRODUCTOS Y SERVICIOS.
La oferta de Bienes y Servicios, relacionado con la capacidad instalada de
los centros urbanos y rurales del Departamento de Junin, con prioridad la

ciudad cosmopolita de Huancayo, es como sigue:

Servicios:

- Agencias de viaje turistico.

Aproximadamente 10 en la ciudad de Huancayo y ademas brindan
informacion referida al sector y las garantias del caso.

- Agencias de Transporte.

Aproximadamente 16. De Lima a Huancayo, por via terrestre son 310 Km
por la carretera central en un viaje que toma de S a 6 horas en auto y 8 en
omnibus. Atraviesa Ticlio a 4818 m.s.n.m.

- Hoteles, Hostales y Hospedajes.

Con datos de 1996 se puede ver que la capacidad instalada es restringida
por la gran afluencia de turistas interno-receptivos contandose en la ciudad
de Huancayo con 68 establecimientos y un aproximado de 128 en el
Departamento de Junin. Pueden existir hoteles que funcionen
informalmente.

- Restaurantes.

Existe en la ciudad un gran numero de restaurantes con comida
internacional, platos tipicos de exquisitos sabores como: Papa a la
Huancaina, Pachamanca, Cuy Colorado, Chicharron Colorado, Puchero.
Infaltables bebidas tipicas como: chicha de jora, chicha de mani, etc.
También se puede degustar los dulces tipicos de chufo, calabaza, de maiz,
etc.

- Centros de esparcimiento: discotecas, video pubs, bares, clubes
nocturnos. Recreos en las afueras de la ciudad de Huancayo en los lugares

de: Pilcomayo, La Huaycha y Quichuay.
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Existen salas cinematograficas que han ido decreciendo y en cambio
empiezan a destacar los bingos, café billares y casas de juego como casinos
y tragamonedas.

- Los medios de comunicacion con los que se cuenta en la ciudad son
modernos contando con: correos, teléfono a larga distancia (nacional e
internacional), servicios de telex, fax, micro hondas, difusion diaria de
periddicos locales y nacionales, emisoras de amplitud y frecuencia

modulada, cable, servicios de Internet.

Bienes:

Artesanias (souvenirs, handicrafts): plateria (arte de la filigrana), peleteria,
ceramica, textileria y mates burilados mayormente ofrecidos en la “Feria
Dominical” de Huancayo, en algunas tiendas y en los distritos de origen.
Comidas tipica:

Comida tipica diversa pero dificilmente comercializable por Internet.

1.2.3. CLIENTES.

Esta conformado por los Turistas Nacionales y Turistas Internacionales que
visitan el Valle.

En la parte relacionado al estudio de mercado se desarrolla en mayor detalle

este punto.

1.2.4. ORGANIZACION DE LAS EMPRESAS.

El 49% de establecimientos del departamento se encuentran en la provincia
de Huancayo. El 90.8% de establecimientos esta conformada por personas

naturales.

De acuerdo a la configuracion de organizaciones definidas por Henry
Mintzberg considero que la mayoria de empresas adoptan la configuracion
empresarial (estructura simple), empresas administradas por su dueno,
caracterizada por escasos niveles intermedios, control centralizado en el

apice de la organizacion y poca formalizacion de sus procedimientos.

En el grafico que sigue a continuacion se representa la configuracion de
estructura simple:
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1.2.5. PROCESOS INTERNOS.

Por la naturaleza de los servicios relacionados al turismo ofrecidos, estos se

deben efectuar en el mismo lugar del Valle del Mantaro.

Estos procesos abarcan desde antes de la decisidn del turista de visitar el
Valle del Mantaro hasta su retorno a su lugar de origen. Se debe tomar en
consideracion que el medio de transporte utilizado es el terrestre. Existe un
aeropuerto en Jauja pero a la fecha no se han implementado vuelos

comerciales con cierta periodicidad que permitan un uso mas intensivo.

En el grafico que sigue se muestra los procesos principales.
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2. MARCO TEORICO.

El marco teodrico que se emplea para el desarrollo del presente trabajo es la teoria
proporcionada en el desarrollo de los cursos de “Comercio Electréonico” y de
“Ingenieria Empresarial” que formaron parte del Programa de Titulacion por

Actualizacion de Conocimientos (TPAC).

Cabe destacar algunos conceptos especificos empleados que anoto de manera

resumida y que sigue a continuacion.
MODELOS DE NEGOCIO BASADOS EN LA PUBLICIDAD.
Portal Genérico (u horizontal)

Estrategia de marketing en Internet que tiene como objetivo ser aquel lugar en
la red desde el cual el usuario inicia su navegacion y a la que vuelve cuando se
encuentra perdido. Por lo general, sus modelos se basan en la publicidad y en
los patrocinios. Su negocio es un negocio de audiencias aunque también

pueden obtener comisiones en comercio electronico.

El modelo de negocios de Web basado en audiencia es muy parecido al modelo
de las cadenas de television y radio. El Web ofrece contenido y servicios
gratuitos por lo general incluyendo publicidad en sus paginas. Los ingresos se
obtienen de la promocion de otras empresas o de sus productos y servicios.
Puede ser mediante la exposicion de espacio publicitario (ejemplo banners) en
el sitio Web o mediante modelos especificamente creados o mejor utilizados en

el entorno de Internet (ejemplo Marketing de incentivos).

Gran cantidad de alianzas y compras se estan produciendo y se produciran
entre las empresas de servicios y contenidos de Internet, con el objetivo de

darle forma y fondo a los portales.
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Portal Tematico (o vertical).

Un portal especializado responde al mismo concepto que el del portal genérico,
pero pretende tratar una tematica mas o menos concreta dirigida a una
audiencia determinada. El volumen de negocio es menor que el de los portales
horizontales pero el conocimiento de sus usuarios es mucho mayor. Ello le
permite realizar una mejor segmentacion de la publicidad que incluyen en sus
paginas y las posibilidades de comercio electrénico en cuanto a “ratios” de

conversion en ventas pueden ser mas elevadas.
MODELOS DE NEGOCIO BASADOS EN LA INTERMEDIACION.
Mercados Verticales (Business-to-Consumer).

Son intermediarios que operan en la red para alinear la oferta del mercado con
la demanda de soluciones que desee el consumidor. Los mercados verticales
no son tanto “agregadores de productos” sino “agregadores centrados en
actividades”. Se les conoce también como infomediarios o metamediarios por

que el principal activo que gestionan es la informacion.

Consiguen crear valor por la reduccidn de los costes de busqueda y de
transferencia entre agentes del mercado, por la creacion de estandares y por la

clara mejora en hacer coincidir oferentes y demandantes.
Mercados Verticales (Business-to-Business).

Se diferencian por que el tipo de actores que acercan son empresas.

CLASIFICACION DE COMERCIO ELECTRONICO SEGUN LA RELACION
CLIENTE-PROVEEDOR.

Se pueden nombrar a:

B2B Business to Business
B2C Business to Consumer
B2G Business to Goverment

P2P Peer to Peer.

B2E Business to Employe

caC Consumeer to Consumer
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PLANEAMIENTO INTEGRAL DEL PROYECTO.

Tomado de un capitulo del Project Management Body of Knowledge (PMBOK)
del Project Management Institute (PMI).

Plan del proyecto:

e Utiliza los resultados de otros procesos de planificacidon para elaborar un
documento formal y aprobado que se va usar como guia para la ejecucion y control
del proyecto

e El plan se usa para:

- Guiar la ejecucién del proyecto

- Documentar los supuestos.

->Documentar las decisiones.

- Facilitar la comunicacién entre “stakeholders”

- Definir las revisiones claves: contenido, extensién y plazos.

—>Establecer bases para medir progresos y el control del proyecto.

e Es distribuido segun un plan de comunicaciones.

e El plan del proyecto normalmente incluye:

- Project Charter (justificacion del proyecto)

-> Descripcidn de los puntos de vista o estrategia de la gerencia de proyectos

-> Establecimiento del alcance (entregas y objetivos)

- EI WBS (estructura de descomposicion del proyecto) al nivel al cual se controlara
-> Estimacion de costes, fechas programadas de inicio de actividades y asignacion
de responsabilidades

-> Bases para la evaluacion de la realizacion del proyecto (programa y costes)

-> Principales hitos objetivos y fechas para cada uno

-> Personal requerido o clave y sus costos yo esfuerzos esperados

- Plan de administracion de riesgos (riesgos claves, restricciones y supuestos y
respuestas planeadas y contingencia)

-> Planes auxiliares de administracion

- Temas abiertos y decisiones pendientes
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Ubicacion de la etapa del planeamiento en un Proyecto concebido como procesos:
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“Las corporaciones exitosas explotan la tecnologia de su era. Cuando la tecnologia cambia
profundamente, algunas corporaciones toman ventaja del cambio y alguras son victimas de
el

“Cuanto mas rapida sea la proporcion del cambio, mayor es la brecha entre corporaciones

que aprenden eficientemente y aquellas que no.”

James Martin (Cybercorp the new business revolution)

“La tercera revolucion industrial es como la primera y la segunca: algunos paises
van a dar el salto y otros no. Los que no salten, los que no adopten esas
tecnologias, van a quedarse atras y los que lo hagan saldran acelante. Y lo mismo
es cierto para los individuos en el mundo desarrollado: algunos van a tomar esta

decisiéon de acoplarse a la tercera revolucion Industrial y otros no™.

Lester Thurow
Conferencia Magistral dictada por en agosto del afio 2001 en el Congreso
Internacional LO MEJOR DEL MANAGEMENT 2001, en el Swiss Hotel Lima

“El nacimiento de Internet separa el contenido del medio de soporte. Esto trae la implicancia
de que la informacion digitalizada puede consumirse hoy en varies formas digitales,
incluidos libros digitales, buscapersonas, ordenadores personales, eléfonos moviles,

asistentes personales digitales e incluso juguetes.”

“Para competir en la nueva economia, las empresas se estan viendo ob.igadas a adaptarse
a un mundo en el que la informacion digital supondra una parte cada vez mas importante de

la propuesta de valor economico.”
Arthur Andersen Consultores.

(Telecomunicaciones, medios de comunicacion y nuevas tecnologias)

“Tecnologia Internet provee mejores oportunidades para les compahias para
establecer posicionamiento estratégico distintivo que las previes generaciones de

Tecnologias de Informacién”.
Michael Porter. (Strategy and the Internet)
“No hay que vender lo que se fabrica sino fabricar lo que se vende”

Peter Drucker.
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3. PROCESO DE TOMA DE DECISIONES.
3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La coyuntura de paso de la era industrial a la era del conocimiento plantea la
necesidad a las empresas de emprender estrategias integrales de negocios que
combinen medios tradicionales y digitales para enfrentar las nuevas tendencias

del mercado y tecnoldgicas con éxito.

Existen diversos modelos de negocio en Internet, esto es, el método que una
empresa utiliza para ser rentable. En el presente trabajo se aborda el desarrollo
de una propuesta tecnologica de construccidon de un portal vertical o Web
tematico de turismo en el Valle del Mantaro. Esta Propuesta Tecnoldgica se
plantea como alternativa orientada a cubrir la necesidad de las empresas que
ofertan servicios turisticos de contar con herramientas virtuales efectivas de
comercio, promociéon y publicidad en complemento a los metodos tradicionales

que actualmente emplean.

La problematica que se plantea es la de definir el Portal en sus aspectos
de producto y servicios a prestar; diseno y otras caracteristicas que sean
los mas apropiados en funcion a la preferencia del mercado objetivo
definido y la elaboracion del plan del proyecto de construccion del portal
con las implicancias en la definicion de procesos en funcion a las

caracteristicas del portal definidas.

Al abordar la problematica se analiza los aspectos requeridos para el desarrollo
o construccion del portal con la visidon de incorporarlo en un plan de negocios

integral.
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3.2. ESTRATEGIA DE SOLUCION.

Sin perder de perspectiva el “Enfoque Sistémico” que indica que se debe ver la
realidad en forma holistica y analizarla desde diferentes perspectivas, en ese
sentido, se busca analizar la construccion del portal no solo desde el punto de
vista técnico sino con el complemento de otras variables importantes como son

las del mercado.

Para el planeamiento del proyecto de construccion considero importante
inicialmente el esbozo de un planeamiento de mercadotecnia que defina el
portal y que marque las pautas para la elaboracion del plan de
construccion. En este planeamiento de mercadotecnia se debera definir el
portal en sus diferentes aspectos y estara basado en los resultados de un
estudio de mercado minimo, previo, que muestre la oferta, demanda,
preferencias de los clientes y otras caracteristicas del mercado, dentro de

las limitaciones propias de este trabajo y el diagndstico estrategico realizado.
Por qué:

O Actual tendencia de orientacion al cliente o enfoque en el cliente.
Muchas veces se fabrica y luego se busca venderlo. Hoy se debe primero

asegurar los clientes y luego fabricar lo que los clientes van a comprar.

No es cierto que el Marketing haya cambiado radicalmente, sencillamente ha
evolucionado hacia lo que siempre ha perseguido;, mantener una
comunicacion mas directa con el cliente, y personalizar absolutamente su
oferta de productos y servicios (www.baquia.com).

0 En ese sentido es importante la segmentacion del mercado y definir a que
segmento orientarse, las preferencias de éste para considerarlos en el

planeamiento y construccion del producto (del texto “Repensando el futuro”).
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a El futuro pasa por una segmentaciéon y personalizacion cada vez mas
eficiente, es decir, proporcionar al navegante exactamente aquello que
busca (0 que todavia no sabe que busca) para posibilitar la relaciéon con los

proveedores de productos y servicios turisticos.

O La caracteristica de los proyectos es que se construye un producto unicoy
por lo cual se requiere definir una marco con lineamientos para las variables
que aseguren la preferencia de los clientes a los que se orienta (extraido del
PMBOK del Project Management Institute).

“ Muchas empresas desperdician buena parte del tiempo observando con telescopio
el mercado, tratando de enfocarse en lo que los clientes desean obtener; pocas
giran el instrumento para observarse a si mismas desde la perspectiva del cliente. Y
ésa es la unica forma que nos permite captar lo que para los clientes es mas

importante de nuestros productos o servicios”

James G. Shaw
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4.

INVESTIGACION DE MERCADO.

4.1. DEFINICION DEL CLIENTE O MERCADO OBJETIVO.

4.1.1. CLIENTE AUSPICIADOR O “SPONSOR?” (C1).

Empresas que requieren servicios del sitio Web en proyecto como parte de
sus estrategias para tener éxito en sus negocios (conseguir clientes,
posicionarse en el mercado, etc.). Esencialmente seran empresas que
ofrecen bienes y servicios turisticos pero también se debe considerar a las

empresas relacionadas indirectamente.

Estas empresas pueden desear vender servicios relacionados al turismo o
productos artesanales o “souvenirs” o desarrollar estrategias de promocion y

publicidad.
4.1.2. CLIENTE INTERNAUTA (C2).

Navegantes o internautas en Internet que requieren contenido e informacion
turistica del Valle del Mantaro, datos de los proveedores de servicios

turisticos o el uso de otros servicios que proporcione el portal.

4.2. INVESTIGACION DE MERCADO DE CLIENTES AUSPICIADORES(C1).

4.2.1. DIMENSIONANDO EL MERCADO

El término PYMEs se usa internacionalmente para definir a las pequenas y
medianas empresas como uno de los pilares econdmico y sociales de la
vida de cualquier pais. No existe una definicion usada en forma uniforme en

todos los paises.

En el Peru cuando se usa el término PYMEs se refiere a pequenas y
medianas empresas. El téermino MYPEs alude al micro y pequena

empresariado.
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Al respecto el Ministerio de Economia, COFIDE y la SUNAT para
caracterizar a la pequena empresa utilizan como elemento de definicion las

ventas anuales. A continuacion se muestra un cuadro con la clasificacion y

cantidad de empresas a nivel nacional.

Tipo de empresa. " Ventas anuales (USS). Nro. Enipfesas
Grande Mayor a 28 millones 183
Mediana 750 mil y 28 millones 5000
Pequena 54 mil y 750 mil 80,000 a 100,000
Micro Menor a 54 mil 144000

Elaboracion propia en base a datos en el sitio Web del MICTI.

Investigando especificamente el mercado del departamento de Junin y la
ciudad de Huancayo, se pudo encontrar informacion Censal realizada por el

I CENEC 2000 y cuyos datos mas importantes anoto a continuacion:
a) Distribucion geografica de establecimientos.-

El Departamento de Junio concentra 15,197 establecimientos de la Micro y
Pequena Empresa representando el 6.6% del total nacional
aproximadamente. Segun Provincias, Huancayo concentra la mayor
cantidad de los establecimientos con el 49,5% de las Micro y Pequenas
empresas informantes, seguida de la Provincia de Jauja 11.6%; Tarma con
11.1%; Yauli 7.8%, siendo la Provincia de Junio la que registra menor
cantidad de establecimientos la Micro y Pequena Empresa con solo 3.8%

del total de los establecimientos informantes.
b) Distribucion establecimientos por actividad economica.-

Segun provincias, en la Provincia de Junio 78.3% de establecimientos se
dedican al Comercio, siendo el de mayor porcentaje, las Provincias Satipo y
Chanchamayo con 20.9% y 18.3% respectivamente se dedican a Hoteles y

Restaurantes. Con relacion a la Industria Manufacturera, la provincia de
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Concepcidon concentra el 13.8%; seguido de Jauja con 11.7% y Tarma
11.3%.

c) Organizacién Juridica.-

El 89.8% de los establecimientos de la Micro y Pequena Empresa en el
Departamento de Junio, tienen una Organizacion Juridica de forma
individual como “Persona Natural”, la que se acentua mas en las micro
empresas(con 1 a 10 personas ocupadas) con una representacion de
90.3%. Otra forma de Organizacion Juridica adoptada por los
establecimientos pero en menor porcentaje son las empresas Unipersonales
con 4.7%, de los cuales el 4.7% son Micro Empresas y 2.9% son Pequenas

Empresas.

JUNIN: Nuimero de establecimientos , por
org(mizacio'if Juridica, segun proTi}'zcia

DEPARTAMENTO  TOTAL ORGANIZACION JURIDICA

O PROVINCIA ESTABLEC. SOQEDAD SOC.COMERDE EMPRESA PERSONA EMP.IND OTROS
ANQNIMA RESPLTDA UNIPERSONAL NATURAL DE RESPLIDA

JUNIN 24363 1.19 1.59 3.97 90.97 1.04 1.41

(100.0)
HUANCAYO 120400 1.25 2.16 354 9033100 1.35
CONCEPCION 10220 1.08 0.49 0.88 95.89 0.39
CHANCHAMAYO 19200 2.34 2.14 5.31 87.50 177
JAUJA 28000 0.25 0.6 3.79 92.86 021
JUNIN 962.0 0.52 0.42 5.20 92.62
SATIPO 13270 151 0.83 8.89 86.81 0.60
TARMA 26500 117 091 4.79 91.92 0.87
YAULI 16420 122 152 163 91.78 1.04
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d) Produccién Bruta.-

La produccibn de bienes y servicios generados en los pequenos
establecimientos registrados por el Il CENEC asciende a 186 millones 456
mil soles, mas del 50.0%, provienen de la actividad de Comercio y
Reparacion de Vehiculos y efectos personales, el 16.9% esta representado
en la Industria Manufacturera, Hoteles y Restaurantes 9.8% y teniendo

menor participacion la actividad inmobiliaria con solo un 2.6%.

Si tenemos en cuenta la actividad Econdmica segun el rango de las
personas ocupadas, aquellos que cuentan de 1 a 10 personas ocupadas
(Micro Empresas) tienen una produccion que asciende a 166 millones 020
mil soles representando el 89.0% del valor de la produccion censal y de 11 a
20 personas ocupadas, (Pequenas Empresas) cubren el 11.0% del valor
total de la Produccion Bruta Censal , La actividad comercial y reparacion de
vehiculos en el rango de 1 a 10 personas ocupadas (Pequenas Empresas)
tiene una produccion bruta Censal equivalente al 55.1% y en el rango de 11

a 20 personas ocupadas el 39.7%.

4.2.2. POSIBILIDADES PARA LAS MYPES CON EL INTERNET.

O Buscar y ser encontrado: Directorios de Empresas

- Lainscripcion es siempre gratuita, ya que es lo que mas interesa al portal
que tiene el directorio.

- En todos ellos dan ademas correo electronico gratis, lo cual no es forzoso
tomar (solo para controlar los “spam mail”)

- Del “off line” al “on line": pagina Web gratis

En portales de sitios Web: www.shopland.com, www.ciudadindustrial.com

En portales B2B: www.mercantil.com, www.ecplaza.net

- Las paginas gratis tienen por objetivo que “en algun momento” se mejoren
o anadan objetos, pagando, o que se pague por el servicio de "Hosting".

- Permiten a las empresas que no son expertas en Internet tener presencia
rapidamente y aprender

No es recomendable estar en todos las Web gratis, ya que hay que

mantenerlas.
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0 Buscar oportunidades de negocios.

Portales B2B buscan desarrollar comunidades con diversas herramientas
de comercio electronico
Compra, venta, ‘leads’, negocios: www.mercantil.com, www.decicir.com,
www.ecplaza.net, www.cetrade.com
- Demanda agregada: www.plazadetodos.com
- Exceso de inventarios: www.tradeout.com, www.decidir.com
- Portales generales de eprocurement www.elagora.com,

www.senegocia.com, www.mercadoeletronico.com.br, www.asista.com.

0 Buscar informaciéon de negocios:

Noticias, productos, articulos, estadisticas, etc. Cada dia hay mas

informacién de todos los temas:

- De comercio internacional (pagando) www.world-trade-search.com

- De negocios verticales, como en www.verticalnet.com,
www.chemdex.com, www.grainger.com, etc.

- De empresas, sectores, etc, como en www.hoovers.com,

www.pronet.com, www.mercantil.com, www.b2bnow.com
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4.3. INVESTIGACION DE MERCADO DE TURISTAS (C2).

A continuacion las principales conclusiones del Documento “Perfil del Turista
Nacional 2000" que emite anualmente PROMPERU:

4.3.1. TURISMO INTERNO.
a) Aspecto Cualitativo.
Caracteristicas demograficas y Socioeconomicas.

55% de los turistas internos son mujeres y el 32% tiene entre 15 y 24 anos

de edad. El 52% son solteros.

El 40% de los turistas internos tiene grado de instruccion universitaria y 36%

con nivel de educacion secundaria. El 22% tiene nivel de educacion técnica.

Poco méas de la mitad percibe ingresos familiares mensuales entre $150 y
$299 (54%). Casi la tercera parte percibe ingresos entre $300 y $800 (29%).

Motivo de Viaje.

La gran mayoria viaja por motivo de vacaciones o recreacion (57%),

mientras que 34% lo hace para visitar a sus amigos o familiares.
Fuentes de Informacion utilizadas.

El 87% de los turistas internos obtiene informacion de los lugares a visitar a
través de familiares o amigos. En segundo lugar con un porcentaje

significativamente menor, un 6% se informa a través de guias turisticas.
Tiempo de Planificacion de Viaje.

La gran mayoria de los turistas internos planifica su viaje sin sobrepasar los
30 dias de anticipacion. Asi tenemos que el 27% planifica su viaje con 1 0 2

dias de anticipacion y un 25% lo hace con una semana.

Frecuencia de Viaje.

Durante 1999 76% de turistas internos viajo una vez y 13% dos veces.
Destinos visitados.

El principal destino visitado por los turistas internos es la ciudad de Lima

(12%). En segundo lugar se encuentra lca (8%) que recibe limenos
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principalmente. La tercera ciudad mas visitada es Trujillo con el 7% y en

cuarto lugar Arequipa con 6%.
Grupo de Viaje.

Un tercio de los turistas nacionales viaja sélo. El resto viaja en grupo con la
siguiente composicion: 27% grupo familiar, 17% amigos o parientes sin hijos

y 12% en compania de su pareja.
Nivel de Gasto:

Gasto per capita de los turistas internos es de S/. 425, el gasto per capita
diario es de S/. 79. En promedio el mayor gasto es en alojamient, comidas y

visitas.
Agencias de Viaje.

El 96% de los turistas nacionales que viajan dentro del pais no utiliza los
servicios de una Agencia de Viaje. El porcentaje que contrata agencias lo

hace principalmente para el servicio de transporte para llegar a su destino.
Medios de Transporte Utilizado:

88% de turistas internos se traslada por via terrestre y 13% por via aérea,

destacando limenos y cuzquenos.
Mercados Emisores.

Lima es la principal ciudad emisora de turismo interno, con una participacion

cercana al 70%. Caracteristicas:

0 EI56% de los turistas internos son mujeres.

O EI 38% tiene de 25 a 44 anos y el 32% de 15 a 24 anos de edad.
a EI 40% mencioné tener grado de instruccién universitaria.

a ElI 67% viaja por motivo de vacaciones y la gran mayoria lo hizo sdélo una

vez al ano.
2 El tiempo de duracion del viaje es de 7 dias y su principal destino es Ica.

Otras ciudades importantes emisoras de turistas nacionales son: Arequipa

con 8%, Trujillo 6%, Chiclayo y Huancayo 4%; e lquitos y Cuzco con 3%.

43



b) Aspecto Cuantitativo.

Proyeccion de la Demanda de Arribo al Departamento de Junin:

' | PROYECCION DE ARRIBOS

1998 | 284131 |
1999 301136
2000 318140
2001 335145
2002 352150
2003 369155
2004 386160
2005 403164
2006 420169
2007 437174

Proyeccidn sobre la base de regresidn de datos del 1993 a 1997 extraido de
estudios realizados para la Direccion de la Regidn Andrés Avelino Cacerés.

4.3.2. TURISMO EXTERNO.
a) Aspecto Cualitativo.
Sexo, estado civil y edad.

6 de cada 10 turistas extranjeros que visitan el Peru son hombres (61%),
una proporcion similar son solteros (58%) y el 38% se halla en el segmento
de 25 a 24 anos de edad.

Nivel de educacion y ocupacion.

El 89% de los turistas extranjeros posee un nivel de instruccion superior
(Educacion universitaria 56%, educacion técnica 12% y postgrado 10%). El
65% trabaja a tiempo completo, siendo el grupo de estudiantes en segundo

en importancia, 13%.
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Informacion sobre destinos.

Los familiares/amigos son la principal fuente de informacidn utilizada sobre

el Peru (55%), seguido por los guias turisticas (39%) e Internet (24%).
Ciudades o atractivos mas visitados.

Lima fue la ciudad mas visitada (86%), por los turistas extranjeros, seguida
de Cuzco (56%), la ciudadela de Macchu Picchu (53%), el Valle Sagrado
(32%), las ciudades de Puno (30%) y Arequipa (29%), y el Lago Titicaca
(27%).

b) Aspecto Cuantitativo.

Proyeccion de la Demanda de Arribo al Departamento de Junin:

PROYECCION DE ARRIBOS
1998 2298

1999 2672
2000 3047
2001 3422
2002 3796
2003 4171
2004 4545
2005 4920
2006 5295
2007 5669

Proyeccion en base a regresion de datos del 1993 a 1997 DE Estudio
de Turismo para la Direccion de la Region.
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5. TOMA DE DECISIONES A TRAVES DE UN PLANEAMIENTO DE
MERCADOTECNIA.

Sobre la base de la investigacion de marketing se toma decisiones acerca de

las variables: mercado y portal.

En general las decisiones se toman para un escenario de corto plazo. Donde se

considere conveniente se proyectara alguna decision para el Mediano Plazo.
5.1. MERCADO OBJETIVO.

Cliente Internauta (C2).- Objetivo principal es el mercado limefio que es la
principal ciudad emisora de turistas nacionales. En segundo termino los

turistas extranjeros.
Cliente Auspiciador (C1).- Objetivo principal es el mercado de las MYPES.

Casi toda las empresas relacionadas al turismo son MYPES, se deduce de

la investigacion de mercado que se realiz6.

Con el desenvolvimiento del Sitio Web esta primera orientacion se puede

ajustar con el fin de segmentar mas apropiadamente el mercado objetivo.
5.2. MEZCLA DE MERCADOTECNIA.

Como mezcla de mercadotecnia comprendemos el desarrollo de los

siguientes puntos:

0 Posicionamiento.

0 Producto.

0 Plaza o Distribucion.
o Precio.

a Promocioén.
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5.3. POSICIONAMIENTO.

Posicionarse en la mente de los navegantes y clientes empresarios de Lima
y el Valle del Mantaro como un sitio Web con contenido turistico del Valle del
Mantaro y oferta de servicios turisticos diversos para personas y empresas
(C*.

Sitio virtual donde se puede encontrar informacion de la oferta de lugares
turisticos del Valle del Mantaro y de empresas de servicios relacionados
como: empresas turisticas, hoteles, restaurantes, comercio de artesanias y

“souvenirs” en general (C2).

5.4. PRODUCTO: EL PORTAL.

Se define como un servicio en Internet especializado en proveer contenido y
servicios turisticos de valor anadido para las turistas nacionales y
extranjeros que lo requieran.

La idea es funcionar como facilitadores de la actividad economica que
realizan las empresas relacionadas al turismo en el valle del Mantaro,
buscando sacarle el maximo provecho a esta nueva herramienta de

informacion y negocios en un mercado global.

Los productos o servicios a proporcionar en el portal se pueden
conceptualmente clasificar en: Servicios principales (que satisfagan los
requerimientos esenciales), servicios complementarios, servicios marginales
y servicios gratuitos de los navegantes en Internet con interés acerca del
turismo en el Valle del Mantaro. Un sitio Web totalmente gratuito no es

sostenible.

Los ingresos se obtendrian principalmente de la venta de servicios de
promocidn y publicidad. Para mas adelante se proyecta contar también con
el servicio de ubicacidén de tiendas virtuales de oferta de servicios turisticos
del Valle del Mantaro.

5.4.1. ELEMENTOS DEL PORTAL A DECIDIR:

a) Tipo de Sitio Web:

Inicialmente realizo una resena de los tipos de Web conocidos para luego

decidir el tipo.
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a.1. Sitio Estatico. Provee una descripcidn del negocio, una lista de
productos os servicios, numeros de teléfono y fax, su direccidon de correo
electrénico, horas de operacién y tal vez un mapa. Este tipo de contenido no
cambia con y frecuencia requiere minimo mantenimiento o costo adicional

mas alla de la creacion y diseno.

a.2. Sitio Dinamico. Requiere diario o actualizar semanalmente de items
especificos. Los clasicos candidatos para este tipo de sitios Web son
organismos del estado, los cuales necesitan cambiar regularmente su
contenido. Sus principales asuntos seran determinar la nueva informacion y
cuanto cuesta. Poner formas de e-mail en el sitio Web es una gran manera

de conectarse a con potenciales clientes.

a.3. Sitio Manejado con Base de Datos. Requiere actualizaciones

frecuentes de cientos o eventualmente miles de items, haciéndolo muy dificil
de mantener. Para salvar este obstaculo, cuentan con una Base de Datos
que permite actualizar regularmente via un programa personalizado. Los
empleados estan protegidos de confusas herramientas Web y continuar

usando su Base de Datos familiar.

a.4. Escaparate o Tienda Virtual. Son mas complicados que todo los tipos

de sitios Web arriba mencionados. Un sitio escaparate puede contar con
una Base de Datos de sus inventarios, en adicién a proveer un servidor
seguro asi los visitantes puedan confidencialmente comprar productos o
servicios en linea con tarjetas electronicas o dinero electronico. Estos
complejos sitios e-commerce son de lejos los mas caros tipos para

configurar y mantener.

¢ Qué hace que al adicionar transacciones con tarjeta de credito sea vuelva
tan complejo?, se tiene que tratar con un banco comercial y un procesador
de tarjetas de crédito y usar un servidor seguro para recolectar la

informacidn del sitio y atravesarlo.

Tomando en cuenta la clasificacion anterior e informaciéon obtenida y que se
cita textualmente en el anexo 04, se puede ver con datos reales de costos
en el mercado nacional que una alternativa de este tipo no esta al alcance
de pequenas y micro empresas tanto para su construccibn como por los
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precios en los servicios del portal para este tipo, por ello planteamos el
desarrollo de un sitio Web con manejo de Base de Datos que estd mas al
alcance, economicamente hablando, de desarrollario con una inversion
minima y con productos mas accesibles para las futuros clientes
empresariales del portal que son en su gran mayoria Pequefas y Micro
empresas del Valle del Mantaro que no poseen margenes suficientes que

les permitan invertir en publicidad costosa.

b) Software Aplicativo: Fabricar o Comprar.

Es el dilema al que se enfrentan las empresas que quieran poner sus
contenidos en Internet. La primera opcidn implica contratar su propio equipo
técnico para desarrollar el sistema adaptado a sus necesidades y desde
cero. La alternativa es comprar un sistema comercial de publicacion.
Aparentemente, ambas soluciones presentan ventajas e inconvenientes.
Contratar un equipo técnico especializado es caro y con la escasez actual,
dificil. Pero sélo asi se tiene la libertad de incluir cualquier modificacion o
ampliacion que sea necesaria, y se puede hacer sin ayuda ni desembolso
adicional.

Por otra parte, los paquetes comerciales de publicacion prometen reducir el
tiempo de desarrollo y las necesidades de personal, a cambio de un
sustancial agujero en la cuenta bancaria del cliente y la tranquilidad que da
el dejar el problema en manos de otros. Ademas, muchas de estas
plataformas estan ligadas a otros productos comerciales. Este es el caso de
la base de datos Oracle. No es que lo impongan pero si se decide por otra
Base de Datos o servidor de aplicaciones uno se puede dar cuenta que no
hay soporte.

Pero si la aplicacion es grande, los sistemas comerciales no ahorran tiempo
precisamente, y en ningun caso ahorran dinero. Al coste del producto hay
que sumar el de la personalizacibn para adecuar el sistema a las
necesidades de cliente, realizada por carisimos consultores durante
interminables horas/hombre.

Esto inclina la decision de optar por la opcidn de fabricar el sitio Web.

Unas citas obtenidas de un Newsletter de circulacion mundial refuerzan la

idea:
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Después de unos afios de experiencia en la Web y varios fracasos, la balanza
se empieza a inclinar hacia el desarrollo propio. "Pero siempre que lo hagas
bien" dice Raul Rivero, director técnico de El Mundo.es. "Si te equivocas
hay que volver a empezar, y eso es caro". La planificacion del contenido
parece ser la clave para desarrollar sistemas que se puedan ampliar en el
futuro. También es un gasto importante, que conlleva la contratacion de
expertos en "usability"”, algo que no siempre se incluye en la hoja de gastos.

Una cosa es cierta: cada vez mas empresas de la red deciden crear su propio

sistema: The Washington Post, El Mundo o modestamente, Baguia.com, son

algunos ejemplos. "Con un paquete estas encorsetado, hay cosas que tienes
que hacer como ellos digan y no puedes salirte de lo que te ofrecen”, dice
Raul Rivero.

Para Rivero, la libertad para crear sus propias soluciones a medida es
importante, como tambiéen la posibilidad de elegir software libre: servidor

de paginas Web Apuche, base de datos MySOL, y el resto del sistema

desarrollado por su equipo en los lenguajes Perl y PHP. "El software libre
lo pagas, sobre todo en contratar mads gente y en tiempo, pero al final el

ahorro es importante.”

c). Hosting: Propio o Alquilado.

El Sitio Web requiere ser almacenado en un servidor Web. Esto presenta las
alternativas de alquilar o contar con uno propio.

Econdmicamente resulta mas caro tener un servidor propio pero por la
envergadura del portal en proyecto considero necesario contar con un
servidor Web propio. Esto permitira que no se tenga limites que son
impuestos por las empresas que prestan el servicio de “hosting”, por
ejemplo la velocidad de transmision, el numero de actualizaciones, espacio
en el disco, implementar las politicas de seguridad y respaldo de los datos
que consideremos conveniente, confidencialidad y explotacién de los datos
obtenidos de la navegacion de los clientes. Es importante el aspecto de
confidencialidad de los datos de los clientes y navegantes que al alquilar el

“hosting” posibilita el acceso y la utilizaciéon por terceros.
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5.4.2. DEFINICION DEL CONTENIDO Y LOS SERVICIOS DEL PORTAL
A OFRECER A LOS CLIENTES.

La capacidad de publicar informacién fidedigna se ha convertido en factor

critico al continuo crecimiento de los contenidos en los sitios Web

corporativos.

Es necesario ser capaz de distribuir de forma dinamica contenidos

actualizados, precisos, relevantes.

Se planea contar con:

a CONTENIDO:

El contenido debe ser propio y/o llegar a acuerdos con “brokers”, “freelance”

o generadores de contenido con el fin de nutrir en forma periddica de nuevos

contenidos.

- Atractivos: Circuitos turisticos, lugares turisticos, notas historicas,
anécdotas y eventos acompanado de fotografias.

- Eventos/Festividades. Publicacion de calendario de festividades. Incluir
fotografias de turistas en situaciones alegres, acompanado de danzantes
en danzas detalladas anteriormente sobre el folklore, impregnadas de la
vivencia huanca.

- Noticias. Ultimas noticias de temas relativos al turismo en el valle del
Mantaro y de interés de los jovenes.

- Amenidades: Anécdotas, humor, frases célebres.

- Novedades.

o PUBLICIDAD:

Todo o gran parte de la publicidad que se acepte debe estar directa o

indirectamente relacionado con el tema turistico.

- Publicidad de empresas de servicios turisticos, de empresas
relacionadas al sector. Comprende los diversos mecanismos estaticos y
dinamicos a emplearse para la promocion y publicidad de empresas.

- Avisos Clasificados. Con campanas de ofertas turisticas.

- Catalogo de Productos. Productos y servicios ofertados en el portal

- Catalogo de empresas. Con informacion relevante de las empresas del

sector y relacionados.
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2 SERVICIOS DEL PORTAL:
Foros : Area para establecer encuentros y entablar conversaciones a
través de herramientas de comunicacion desconectado (no en linea).
Suscripcion a boletines. Realizar boletines con datos y notas
especializadas relacionados al turismo y entretenimiento utilizando el
correo electrénico (También conocidos como Newsletter).

Enlaces.

Y para mas adelante se debe evaluar la factibilidad de la incorporacion de

otros servicios como:

- Ubicacion de tiendas virtuales. Con capacidades de realizar
transacciones electrénicas en un ambiente seguro.

- "Chat". Analogamente al foro pero este se caracteriza por una
comunicacion en linea, del tipo mensajeria instantanea.

- Correo. Con capacidad para posibilitar a clientes contar con el servicio

de correo electronico.

Idioma: Elegimos el idioma Castellano como base por estar orientados al
mercado limeno pero adicionalmente se contempla el idioma Inglés.
Redaccion: Estilo de redaccidbn ameno, tipo conversacion con el lector.

Mecanismos de Promocion y Publicidad:-

Banner

Mini Banner
Newsletter

Boton

Avisos Clasificados.

Textos Animados.

Sequridad.

Minimamente se debe contemplar contar con mecanismo que eviten que
intrusos (hackers y otros) alteren los contenidos del Portal o el ingreso de

virus.

Este aspecto adquiere mayor relevancia especial cuando el portal Web

contemple transacciones electronicas.
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5.4.3. DEFINICION DE LAS CARACTERISTICAS DE DISENO Y ESTILO
DEL PORTAL.

@ Nombre de Dominio

Hay ciertos parametros que nos pueden servir de guia:

Numero de caracteres. (cuanto menos mejor)

Numero de palabras. (Idem)

- Facilidad ortografica, lo que permite que no sean susceptibles de errores
ortograficos

- Facilidad para ser recordado (uso de palabras o frases intuitivas).

- Facilidad para ser pronunciado.

- Lenguaje

- Top Level Domain (aqui valen las “.com” que cualquier otra extension

de pais).

- Variaciones que se puedan hacer sobre el nombre.

También tiene mucho que ver la relaciéon del nombre con el sector de la

actividad.

Si el nombre evoca pensamientos positivos, buenos sentimientos o un

impacto emocional determinado.

0 Estructura Web
Aqui definimos la apariencia que se desea que tenga nuestro sitio WEB, en
lo referente a estructura y presentacion de los enlaces, iconos, informacion,

contenido, etc. de una WEB.

La "Estrategia de Estructura para el sitio Web", esto es, el definir que
aspecto tendra la Estructura, Distribucion, etc. de las paginas y de la
informacidn que en ellas tengamos, es un aspecto fundamental a la hora de
iniciar la creacion de nuestro sitio Web en Internet ya que de ella dependera
en buena medida el tipo de disefio que apliquemos, la distribucion del

contenido, etc.

De acuerdo al Anexo 2 referido al tema, considero adoptar la Estrategia del
"Copy WEB-View" consiguiendo que el Internauta conozca de forma intuitiva
y gracias a su "experiencia" de navegar en otros portales de éxito, como

Navegar por nuestra WEB, con lo que encontrara mas rapidamente lo que le
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interesa (tema éste fundamental) y no perdera el tiempo en conocer como

es nuestra WEB.

El "Copy Web-View" es aplicable en cualquier tipo de Web. La forma de
aplicarlo es en primer lugar, visitar distintos sitios Web que se dediquen a la
misma actividad o parecida a la nuestra, las cuales tengan una "Trafico
elevado”. Asi mismo deberemos visitar otro tipo de sitios Web con elevado

namero de visitas, (como es el caso por ejemplo de los Buscadores).

Ademas de ello se debe considerar las siguientes recomendaciones:

Evitar una Web enredada.

De la Percepcion y comprension que tenga el usuario acerca de la
estructura de nuestro World Wide Web puede depender en gran medida la
facilidad de uso y recuperacion de la informacion.

El poder de la WWW radica en la cantidad de enlaces que posibilitan los
documentos hipertextuales. Pero solo una parte del Web (una pagina) es
visible en un momento dado, por lo que los usuarios construyen
instintivamente un modelo mental de la cobertura y extension del Web que
estan visitando.

La estructura que el usuario se ha de imaginar, debe ser clara, funcional y
con una continuidad grafica entre los diferentes componentes y

subsecciones del Web.

= Menuo “home page” B = Pagim WWWo docurnento

!



Equilibrando la estructura del Web.

Una parte del disefno de paginas en el Web corresponde al equilibrio entre la
estructura y las relaciones entre menus o “Home Pages” y el contenido de
las paginas u otros graficos o documentos enlazados. El objetivo es
construir una jerarquia de menus y paginas que parezcan naturales.

Una estructura “demasiado plana” se convierte en un listado interminable de
materias sin relacion.

En una estructura “demasiado Profunda”, los menus son numerosos vy
demasiados estrechos. Los usuarios son conducidos a través de un sin fin
de menus para llegar a los documentos.

El fin es producir un arbol jerarquico equilibrado que facilite el acceso rapido
a la informacion y ayude a los usuarios a comprender como hemos
organizado las cosas.

ESTRUCTURA DE MENUS |
_ EQUILIBRADA e

I HE

CIEIEHE

Integridad del Diseno.

El HTML puede utilizarse para crear complejos y funcionales sistemas de
informacion, pero usados inadecuadamente los controles tipograficos e
imagenes que acompanan al texto del WWW pueden dar como resultado
una pagina “"parchada”, confusa y sin estructura jerarquica aparente en
contra de una mayor legibilidad y utilidad.

A continuacion muestro un ejemplo de uno con estos vicios y otro

recomendable
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12 ‘“Home Page”.

Lo primero en un sitio Web es la “Home Page”. Este es el escaparate o
portada de nuestro sitio Web y es lo que, casi siempre, primero veran del
sitio Web. Por ello es una parte fundamental, la cual en algunos casos
permitira que internautas que accedan al sitio Web de forma casual, se

animen a entrar y visitarla.

Es por ello que la “Home Page” debe:

e |Impactarles, despertar 0 mantener sus expectativas o despertar su
interés.

e Darle una idea clara de a que se dedica el sitio Web

e Debe bajar rapido a la microcomputadora de quien lo solicita.
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En el anexo 1 se define los tipos de “Home Page”. Recomiendo la "Tipo
Directa" de los tipos de “Home Page” para que el internauta tarde lo minimo

en llegar a alguna pagina con un poco de intereés.

Buscando en Internet se puede ver varios “Home Page” de sitios Web

similares con éxito: los norteamericanos  www.expedia.com vy

www.priceline.com; en Espafna el sitio Web www.toprural.es y en el Peru

www.trafficoperu.com.pe. De entre ellos el de "Expedia" es el mas apropiado

y cuyo “Home Page” luce como se muestra en el grafico que sigue.

0 Otros detalles a poner en la “Home Page”.

Deberemos poner un "Link" a una zona de nuestra Web donde se haga

referencia a:

e Fecha de ultima actualizacidén. Lo cual nos obliga de alguna manera a
actualizar de forma periddica la informacion o contenidos de nuestro
Sitio Web.

e "Link" a una zona que contenga aspectos legales sobre nuestra Web y
su contenido, "Aviso Legal".

¢ En funcién del tipo de "Home Page" que se haya seleccionado, todos los
"Links" a las diferentes partes del Sitio Web.

e Una resena de quien la ha confeccionado y un E-Mail (es aconsejable
que sea el del Webmaster).

e Un"Link" a un Mapa de la estructura de toda nuestra Sitio Web.

e Buzdn de sugerencias.

Tampoco hace falta que se pongan todos, (al menos en la “Home Page”),

aunque es recomendable que si estén en alguna zona del Sitio Web.
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5.5. PLAZA O DISTRIBUCION
Los productos y servicios adquiridos deben ser entregados en perfectas
condiciones de manera directa en el lugar indicado y dentro de plazos

definidos que el internauta haya elegido.

Logistica. Las empresas que ofertan sus servicios se encargaran del
aspecto logistico que involucre la transaccion.

En general por tratarse de un servicio las empresas ofertantes realizaran el
servicio adquirido en el mismo Valle del Mantaro pudiendo ubicarse en
alguna de las ciudades cercanas. En el caso de empresas de venta de
artesanias, estas empresas se encargaran del aspecto logistico para hacer

llegar el producto al cliente.

Como se proyecta incorporar mas adelante la compra en el portal, se
requerira de planear este aspecto o establecer alianzas o alquilar los
servicios de empresas que actualmente esta operando como

www.larissa.com.pe que tiene entre sus servicios el despacho y reparto.

5.6. PROMOCION.
La promocion y publicidad se dara de dos formas:
5.6.1. DIRIGIDA A LA PROMOCION DEL SITIO WEB.

Existen numeras estrategias de promocion. El que propongo pretende
ayudar a organizar, estructurar y planificar la forma de poner en marcha un

negocio en Internet, para aclarar los pasos a seguir.

La estrategia se puede dividir en tres etapas relacionadas con los momentos
antes, durante y después de la visita de un internauta a nuestro sitio Web,

estos son: atraer, retener y buscar su retorno.
Asi tenemos:
ATRAER:

Esto involucra acciones a desenvolver fuera de nuestra Web, con el fin de
atraer y llamar la atencion de los internautas objetivo. Para ello se puede

emplear las siguientes estrategias:
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Publicidad "On-Line": Campana de banners e intercambio.

Publicidad "Off-Line"; Acciones fuera de internet como: Prensa, Radio,

Tv, notas de prensa, etc.

Patrocinio: Buscar el patrocinio de alguna entidad gubernamental o
privada.

Alta en Buscadores y/o portales peruanos.
Envio de Newsletter's. Con esto podemos llegar a personas interesadas.

Participar en listas, chats, foros, etc.

RETENER:

En esta etapa buscamos retener al visitante. Para ello la mejor forma es
ofreciéndoles aquello que sea de su interés, como servicios 0 como

contenidos o informacion.

Por ello se debe asegurar una correcta navegacion dentro de nuestro
sitio Web.

RETORNAR:

Aqui los esfuerzos se orientan para que los internautas retornen.

Acciones tipo “atraer”.

Programas de fidelizacién. Incentivar una segunda visita, con
descuentos, puntos por compra anterior. Se puede emplear sorteos de

regalos.

Ofrecer valor anadido. A través de newsletter's, se informara de

novedades, descuentos, promociones, etc.
Actualizar contenidos.

Considerar otras opciones para una etapa posterior de desarrollo del
proyecto, pues pueden involucrar mayores costos, como el ofrecer

cuentas de correo gratis u otros que impulsan a los usuarios a retornar.
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5.6.2. DIRIGIDA A EMPRESAS AQUE OFRECEN SERVICIOS
TURISTICOS.

En el propio portal Web se debe ubicar un enlace para contacto con el

potencial cliente y posibilidad de enviar email. Se debe indicar Nombres de

contacto y medios de comunicacion como teléfono, fax, email, ademas

indicar la direccion fisica de las oficinas administrativas.

Por medios tradicionales. Emplear visitas personales a empresas e
instituciones estratégicas con el fin de vender los servicios o establecer

alianzas de colaboracion.

5.7. PRECIO.

Los precios se puede publicar en el sitio Web de manera no resaltada pues
el sitio esta orientado principalmente a los demandantes de servicios

turisticos.

A continuaciéon se indica precios tentativos sobre la base de informacion

obtenida para los tipos de publicidad.

. En las diferentes paginas del portal, de acurdo a
Ubicacion:
disponibilidad

) Animacion de hasta 3 imagenes diferentes,
Caracteristicas: o
enlazado su pagina Web

Tamaiio 468 x 60 pixels

Carga Maxima |15KB

De acuerdo a la campana a desarrollar (El servidor
Duracion de banners hace una distribucion estadistica, en
recomendada: [tantos mas dias tenga la campaia menor nimero

de impresiones por dia se ejecutaran)

Cantidad _ ,

. 30,000 impresiones
Minima
Precios: De $10 a $30.
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Ubicacion:

En las diferentes paginas del portal, de acuerdo a

disponibilidad.

Caracteristicas:

Animacion de hasta 3 imagenes diferentes,

enlazado su pagina Web

Tamano

121 x 60 pixels

Carga Maxima

Duracion

recomendada:

De acuerdo a la campana a desarrollar.

Cantidad Minima

20,000 impresiones

Precios:

De $5 a $15.

Newsletters

Dirigidos a:

Correo electronico dirigido a los usuarios

inscritos en nuestro portal Web.

Caracteristicas:

El envio puede ser global o segmentado
(NSE, departamento, distrito, estado civil,

sexo, edad)

Formato:

Es un archivo en MSWord anexado en el mail
enviado por nuestro sitio Web.

El disefio lo realiza el anunciante.

Carga maxima:

35 KB

Politica de la

empresa:

Enviar solo 2 mails por semana a cada

usuario registrado de nuestro portal.

Tarifas CPM

(millar de envios)

Base segmentada $40.00

Base global $20.00
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Avisos Clasificados

Ubicacion:

En la pagina del portal dispuesta para este
efecto y de acuerdo a disponibilidad en los

sectores definidos.

Caracteristicas:

Agrupado por sectores o rubros acompanado

de logo y enlace a su pagina Web.

Es un archivo word anexado en el mail

Formato: enviado por nuestro sitio Web.
El disefo lo realiza el anunciante.
Tamano: 250 x 50 pixels.

Carga maxima:

10 lineas mas logo.

Precios

$15.00 / mes

Medio de Pago: Utilizacion de varios medios de pago:

1 Depdsito en una cuenta especifica de la tienda ofertante del servicio

turistico.

2 En efectivo al tomar contacto en la ciudad de Huancayo.

Combinacion

ciudad de Huancayo.

2 Pagar todo en la ciudad de Huancayo

2 Canjes comerciales para paquetes de turistas.

Estos mecanismos seran empleados por cada empresa en particular.

Deposito de parte y cancelar al tomar contacto en la

Mas adelante se proyecta la utilizacidn de tarjetas de crédito pero bajo un

planeamiento de su implicancia en general.
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6. PLAN DEL PROYECTO DE CONSTRUCCION DEL PORTAL.

Aqui se contempla el desarrollo de la propuesta tecnolégica.
En cuanto a Tl se realiza una propuesta que cubra tanto la parte técnica como

la parte de procesos que son necesarios para un proyecto de este tipo.

6.1. ESQUEMA DEL PROYECTO.
6.1.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

La solucion es un desarrollo a la medida. A través del Portal se realizara las
operaciones de publicidad, promocién y oferta de productos y servicios.

La integracidn con los sistemas operacionales debe estar dentro del alcance
de la solucién. Dichos sistemas operacionales podran consultar y extraer
informacion que necesiten de las bases de datos generados por la solucion

propuesta.

6.1.2. RESTRICCIONES.

El producto sera desarrollado netamente en ambiente Web.

El desarrollo se realizara para Internet Explorer v 4.0 o superior y Netscape
v4.0 o superior. En el caso del médulo de administracion del Portal se
requerira contar con el Internet explorer v5.5.

No se cuenta en el momento con sistemas operacionales a los cuales
integrar la solucién.

El servicio de "Hosting” para la plataforma tecnoldgica del portal que

soportara los médulos propuestos sera propio.
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6.1.3. ENTREGABLES DEL PROYECTO.

6.1.3.1. SOFTWARE DEL APLICATIVO.

El software aplicativo incluye los programas fuentes y objetos asi como

las piezas graficas del Portal. Se debe entregar una copia en medio de

almacenamiento magnético CD (compact disk) del software desarrollado.
6.1.3.2. DOCUMENTACION.

Se debe entregar una copia en medio magnético en Microsoft Word y

una copia impresa en papel tamano A4 de los siguientes documentos:

0 Un manual del sistema, que brindara informacién técnica de la
solucion, de tal manera que permitira un buen entendimiento y facil
mantenimiento del mismo.

0 Un manual de Usuario, que permitira a los usuarios una correcta
comprension y utilizacion del sistema.

Los documentos seran escritos en idioma espanol.

6.1.4. ESTRUCTURA DE DESCOMPOSICION DEL TRABAJO (WBS).
Con el fin de enmarcar adecuadamente el alcance del proyecto se
elabora un diagrama de Estructura de Descomposicion del Trabajo

(Work Break Down Structure), que se muestra a continuacion:

66



19

SOFTWARE

Portal Turistico del

Valle del Mantaro

0

ST

4.0
1.0 2.0 3.0 o 7.0 8.0
: ‘ Proceso de 5.0 6.0 e e
Presentacion Registro del Manejo del e - Administracion Ayuda "On
del Portal Cliente Catalogo. S%l::rl:’l:g:e Post. Pedido Reportes del Portal line"
1.1 3.1 4.1 5.1 —ri
—— Presentacion de —|Informacion de Busqueda de Verifica Control de
Lineas sublineas productos y | atencion de Acceso
servicios empresa.
3.2 7.2
1.2 | |informacién de 4.2 5.2 Mantenimiento
L Presentacm‘)? de productos y Junta L_| Seguimiento datos
Campanas "On servicios. productos y de Pedidos. administrador
line" servicios
33 13
13 L—{Informaci6n de 5 d4-3 - Mantenimiento
——e rden de i
————|  Tablon de Empresas. Servicio datos del cliente
Anuncios
4.4 —rd
14 Condiciones y ——| Mantenimiento
Mecanismos de Politicas 77 catalogos.
Publicidad generales. Administracion
del contenido . 75
Mantenimiento
de politicas.
7.8
Administracion
dela
Publicidad . 7.6
Mantenimiento

de campanas.




6.2. CRONOGRAMA DEL PROYECTO
6.2.1. DIAGRAMA GANTT DEL PROYECTO DE DESARROLLO.
El desarrollo del proyecto considerando solamente el sistema del Portal
implica un tiempo de 60 dias utiles.
El diagrama con el detalle de las actividades, duracion y precedencias se

muestra a continuacion:
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_ |

6.2.2. RECURSOS HUMANOS.

Las siguientes tablas resumen las responsabilidades de los miembros de un

equipo de desarrollo tipico en este tipo de proyectos :

Equipo de Trabajo Responsabilidades

Desarrollador Web |Analiza y disefa la arquitectura del sitio Web; crea el
codigo para el lado del cliente y scripts del lado del
servidor necesarios para unir la légica del Sitio Web.

Programador Crea y mantiene las aplicaciones y componentes
usados para un Sitio Web: programas Java,
procedimientos almacenados y otros.

HTML-author Crea contenido del Web Site, crea archivos HTML;
incorpora graficos apropiados y otros medios.
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Artista Grafico

Disena y crea los elementos graficos y multimedia.

Tester/especialista

docum.

Documenta el Sitio Web para mantenimiento; Prueba

el contenido, navegacion y contenido activo.

Administrador Web

Instala el contenido y realiza mantenimiento de los

procesos del servidor.

Administrador Base

de Datos

Instala y mantiene el Software de Base de Datos
(DBMS) y fuentes de datos usados para la Solucién
Web.

Para la construccion del portal se adoptara una organizacion del equipo del

proyecto como se muestra en el cuadro y grafico siguientes:

Organizacion

Responsabilidades

Jefe de Proyecto

Gestion, coordinar recursos y servicios externos,

informar.

Analista Senior

Desarrollador Web,Administrador Web

Analista Junior

Programmer, Administrador de Base de Datos.

Programador HTML

HTML-author, Artista grafico, Documentador, Pruebas

Jefe del Proyecto

|_Analista Senior

|
I |

Analista Junior HTML-Author
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6.3. DESCRIPCION DE LA SOLUCION.
6.3.1. FUNCIONALIDAD.

Para el soporte de las diferentes actividades que implica la tienda virtual, la

solucion de software debera contemplar la siguiente funcionzalidad:

a)

Presentacion inicial del portal.

Con caracteristicas definidas previamente, mostrando los rubros de
Contenidos, Oferta de servicios turisticos, Servicios propios del portal,
Publicidad y promocion en sus diversas formas.

Captura de datos estadisticos de navegacion por las diferentes zonas y
marcos del sitio Web.

Novedades deberan ser indicados con algun distintivo.

Gestion de los contenidos: Actualizacion de los contenicos indicando en
ellos el autor y fecha de actualizacion.

Gestion de la Oferta de Servicios y los aspectos de Publicidad.

Esto comprende el mostrar la publicidad en las paginas. la activacion de
publicidad tipo “Windows PopUp”, la administracion de los diversos
mecanismos de publicidad ubicadas en el sitio Web y la gestion de las
solicitudes de Servicio.

Actualizacion y mantenimiento de catalogo de empresas y de productos
y Servicios.

Proceso de Gestion de los Servicios propios del Portal:

Esto comprende ubicacion de los servicios, administracion de los que asi
lo requieran como los boletines y los foros.

Administracion de los clientes (internautas y sponsors).

Administracion de los clientes.

Formulario electronico a través del cual los navegantes: visitantes y
usuarios, podran registrar y actualizar sus datos requeridos para realizar
pedidos o reservas, proporcionarle una atencion adecuada y la
realizacion del servicio. Se debe manejar direcciones ce envio para los
usuarios.

De manera similar contar con formulario para el registro de las

empresas, ademas de los productos y servicios que ofertan.
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PROCEDIMIENTO DE SOLICITUD DE SERVICIO
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f)

h)

i)

Proceso de Pedido de Servicio.

El sitio contara con facilidades que permitan asistir al cliente en el
proceso de seleccidon de su pedido de servicio:

Incorporar un buscador que permita localizar empresas, productos vy
servicios ademas del contenido del Sitio Web.

Se Incorporara el “carrito de compras” cuando se cuente con soporte
para transacciones, pero analogamente se puede contar con “carrito de
pedidos” que permita seleccionar combinacion de servicios a solicitar.
Preparacion de la Orden de Servicio. Este mostrara el detalle de los
servicios a adquirir y el monto a pagar.

Informar y solicitar al comprador la aceptacion de las condiciones de la
operacion de venta asi como las politicas del Portal.

Notificacion de envio y post venta. Confirmacion al cliente a través de
email que su pedido ha sido aceptada. Se procede a informar a la
empresa correspondiente a la operacion para que tome contacto con el
cliente, el envio o la preparacion de lo necesario para proporcionar el
servicio que se hubiera contratado.

Sistema de administracion de la informacion. Analisis de los datos de los
clientes con el fin de orientar la promocion, publicidad y servicios.

Reportes y Consultas.

Se consideran los siguientes reportes de administracion de la tienda que

podrian ser visualizados “on line”:

Reporte de las solicitudes de servicio por cliente.

Reporte acerca de las paginas visitadas

Reporte del nimero de paginas visitadas por los internautas a través de
que tipo de browser y sistemas operativos.

Resumen de visitas por hora, dias, semanas.

Reporte de usuarios registrados

Reporte de tendencias de actividades de usuarios.

Resumen de pedidos diarios de los servicios ofrecidos por empresa.
Reporte de frecuencia y alcance de campana por dia.

Reporte de eventos diarios de las campafnas por anunciante, por

campana, por articulo.
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k)

1)

- Reporte consolidado de cada campana.

- Reporte de usuarios y sus visitas por semana o dia.

- Reporte de primeras paginas cargadas por visita.

- Analisis de la ruta de navegacion hasta un nivel de 6 paginas visitadas.
- Reporte de ultimas paginas visualizadas (pagina de salida).

- Reporte de volumen de ingresos
j) Sistema de Analisis de la Informacion.

Comprende un conjunto de funcionalidades para soportar el proceso de

toma de decisiones basado en toda la informacion relevante generada por el

sistema del Portal. Por ejemplo el software Commerce Server 2000 ofrece
herramientas para identificar tendencias, analizar los datos y tomar accion
sobre esa informacion.

El sistema de analisis de negocios comprende las siguientes caracteristicas

principales:

- Data Warehouse de Negocios. Contempla un repositorio centralizado de
datos del portal generados a través del tiempo, para soportar analisis y
reportes sofisticados en tiempo real.

- Analisis de la informacion almacenada en el Data Warehouse, basado
en un procesamiento analitico en linea, que genera reportes estaticos y
dinamicos acerca de comercializacion, personalizacion y perfiles de los
clientes del portal.

- Mineria de Datos, que permitan identificar tendencias en los habitos de
los clientes y visitantes.

Ayudas “on line”.

Se desarrollara una ayuda necesaria en linea para asistir al cliente en el

proceso de solicitar servicios. El formato de presentacion de la ayuda sera a

traves de paginas de texto y graficos con explicacion practica de los pasos a

ejecutar por el potencial cliente.

Facilidades de Administracion del Portal.
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6.3.2. DIAGRAMAS USE-CASE:
A un alto nivel de abstraccion desarrollamos el diagrama de Use-Case
utilizando el software Rational Rose con el fin de tener graficamente una
herramienta para especificar lo que se requiere del software a construir,
desde el punto de vista de los diferentes actores que involucra el uso del

Portal y sobre la base de las funcionalidades arriba anotadas.

A—

Portal del Turismo en el
Valle del Mantaro

Pk S --..._ |Administracion

| 1 del Portal

Contenido

Oferta de servicios turisticos Servicios del
y relacionados Portal
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6.4. CONSIDERACIONES TECNICAS.
6.4.1. Confiabilidad.

Un aspecto importante de un portal o tienda virtual exitosos es el

relacionado a la seguridad.

Para nuestro caso se esta considerando el contar con los mecanismos de
Firewall y un servidor Proxy de tal manera que se impida la destruccién o
alteracion de los datos almacenados en nuestras Bases de Datos.
Incorporar en la configuraciéon del servidor de archivos autenticacién de

usuarios y control controlado del accesso a los recursos.

Ademas se contempla contar con software antivirus tanto en los servidores
del portal como en las microcomputadoras internas.

6.4.2. Performance

La performance, con respecto al software de la solucion, se refleja en el
tiempo de respuesta para el ingreso y navegacion en el sitio Web. Para

asegurar tiempos de respuesta aceptables, se requiere:
Aceptable ancho de banda.
Uso de imagenes “livianas” y en numero prudencial por pagina.

Equipos (hardware) adecuado para los servidores Web que serviran de

alojamiento.

Mantenimiento periddico de la Base de datos.

6.4.3. Estandares a aplicar

La facilidad de soporte (portabilidad) de la solucién de software se asegura

debido al empleo de estandares en el mercado. Esto es:
- En el cliente: uso de HTML, Java Script

- Para la infraestructura de comunicaciones: uso de protocolos TCP/IP,
HTTP.

- En el servidor de aplicaciones: uso de JSP y PHP.

- Para lainfraestructura de seguridad: uso de protocolos HTTPS, SSL.
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6.4.4. Plataforma de Desarrollo de la solucion propuesta.

El portal sera un sistema hecho a la medida con herramiertas de Software

libre en su mayoria.

Los componentes principales para el sitio web propuesto seran

implementados de la siguiente manera:

Se utilizara Linux Red Hat como sistema operativo para servidores.

Este sistema interactuara con la base de datos MySql.

El Servidor del Sitio Web sera “Apache”.

Se complementa para aspectos de seguridad con los servidores: FireWall
CheckPoint y Proxy Squid. Ademas se debe contar con Antivirus en el lado
del Servidor MCAfee y en el lado cliente los antivirus “The Hacker” y “MC

Afee antivirus”.

Las herramientas de desarrollo que planteamos utilizar son:

Tipo . + . Producto
Brser Windows Explorer
Netscape
Mozilla

Image Composer 1st Page 2000

Propdsito general Java
Editor Hot dog
Edit Plus
Lado Cliente Java Script
VbScript
Lado Servidor JSP
PHP
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6.5. COSTOS.

A continuacién anotamos los costos aproximados de la construccion del portal

Web en la consideracién de que en el momento no se posea los equipos y el

software.
SOFTWARE
Software  Tipo Producto /Costo -
Browser Windows Explorer Libre
Netscape Libre
Mozilla Libre
Image Composer 1st Page 2000 Libre
Propdsito general Java Libre
Editor Hot dog Libre
Edit Plus Libre
DESARROLLO [Lado Cliente Java Script Libre
VbScript Libre
Lado Servidor JSP Libre
PHP Libre
Cliente S.O Linux Libre
Windows 98, 2000 $100
Suite de Oficina Star Office Libre
MS Office 2000 $50
Servidor S.O. Red Hat Linux 7.3 $300
Servidor Web Apache Libre
FireWall CheckPoint $1,250
BASE Proxy Squid Libre
Antivirus MC Afee Virus Scan $25.00
The Hacker $20.00
BD MySql Libre
$1,745.00
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HARDWARE

Cant’ P.U

Computadoras Servidor PC 2 $3,500 $7,000
PC usuarios 4 $700 $2,800

Equipos computo |Impresora 2 $250 $500
Scanner 1 $200 $200
Video Camara 1 $500 $500

Comunicacion Modem 1 $150 $150
Switch $700 - S1000 o mas 1 $1,000 $1,000
Router $1500 - $3000 1 $3,000 $3,000

| | | | $15,150

RECURSOS HUMANOS.

Organizacion Responsabilidades : : Costo

Jefe Proyecto Gestion, coordinar recursos y servicios externos, informar. $1,500

/Analista Senior  [Desarrollador Web,Administrador Web

Analista Junior Programmer, Administrador de Base de Datos. $1,200

Disenador Grafico |[HTML-author, Artista grafico, Documentador, Pruebas $900

$3,600

Soporte Hardware |Soporte de Redes, comunicaciones y Base de Datos

y Software principalmente. $600
SubTotal $4200
Duracion Proyecto (meses) 3
Total

MATERIALES OFICINA

: Cantidad  : Precio U. Valor
Cartuchos Tinta Impresora 3 $25 $75
Papel A4 6 S2 $12
Manuales 5 $10 $50

$137

COSTOS FIJOS ADIC.

i Cantidad PrecioU." Valor

Linea Telefonica 3 $30 $90
Suministro Eléctrico 3 $10 $30
Otros Servicios Basicos 3 $10 $30
$150
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COSTOS TOTALES

Concepto "1

Costos Set Up [

Hardware servidor, enrutadores y modems.

$15,500
Software de base y de desarrollo. $2,000
Materiales de Oficina y Otros Costos Fijos $300
Set-up conexion a Internet $1,500
Honorarios desarrollo y puesta en marcha $13,000
del sitio.
Total $ 32,300

Concepto S i Costos Mensuales

mantenimiento

Recursos humanos,

$4,500
hardware
Conexion a Internet $500

Total $ 5,000
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7. ESTRATEGIAS A ADOPTAR.

“Mucho de los pioneros de ebusiness, ambos ‘dot-com’ y compaiias
establecidas, han competido violando preceptos de buena estrategia. Mas
que enfocarse en la rentabilidad, ellos han buscado maximizar los ingresos
y participacion en el mercado a todo costo, persiguiendo clientes
indiscriminadamente a través de descuentos, promociones, etc. Mas que
concentrarse en distribuir valor real que gane un precio atractivo de los
clientes, ellos han perseguido ingresos indirectos de fuentes tales como

avisos y pagos por “click-through” de Internet.”
Michael Porter en “Estrategia e Internet”.
Estrategia Genérica.

Emplear una estrategia genérica de diferenciacion. Buscar que actualizar los
contenidos que varien constante e incorporar alguna funcionalidad que permita
la atraccion de los internautas. Esta no debe limitarse a la diferenciacion del

portal como producto sino en los servicios que brinda el portal.

Esta idea se apoya en los lineamientos estratégicos de Michael Porter cuan
habla que las empresas buscan implementar las ultimas ideas en gestion de
empresas, la mayoria de las cuales pretenden mejorar la eficiencia operacional,
pero esta mejora es solo para mantenerse en el terreno de juego. Pero no es
suficiente “la estrategia en realidad es la de colocarse a parte de la competicion,
no estriba en ser mejor en lo que se hace sino en ser diferente en lo que se

hace”

En los actuales tiempos, la Unica manera de tener una ventaja competitiva es
mediante la innovacion. Viejos paradigmas de conseguirlas a través de la mano

de obra barata o de economias de escala, ya estan siendo superados.

La empresa tiene que tener la capacidad de asimilar la gama de tecnologias
que afecten a la manera de entregar valor a los clientes. El primero en lanzar

determinada tecnologia a menudo no es el que gana la mayor participacion de
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mercado. El ganador es el que se da cuenta de cdmo incorporar esa tecnologia

en el amplio sistema de la compania.

Estrategia Especifica.
Desarrollar una estrategia escalar.

A corto plazo, construccion del portal Web propuesto dentro del primer afo o
actualizacién de la propuesta debido a que generalmente el estudio para este
tipo de proyectos se realiza para un escenario de 2 anos y los actuales cambios
acelerados en las tecnologias hacen que se tornen desactualizados, perdiendo

su valor.

A corto plazo se debe iniciar la construccion del portal web con las
caracteristicas minimas definidas debido a que el mercado al cual se orienta y
funcionara con ingreso de auspiciadores del sitio que son de bajos recursos
(MYPES).

Ya en funcionamiento el portal se debe buscar posicionarlo. Esta estrategia de
posicionamiento se convierte en lo mas importante. Requiere un fuerte enfoque

en la rentabilidad mas que en un crecimiento. Es materia de disciplina.

Inicialmente incluso se puede operar sin contar con algunos aplicativos
operacionales (que no estan en el portal) orientados a las MYPES, se puede ver
la posibilidad de desarrollo o compra. Su necesidad se hara mayor a medida
que se crezca. Algunas funcionalidades o servicios del modo B2B se iran
incorporando al portal a medida que se cuente con un gran numero de clientes

empresas relacionadas al turismo.

En un segundo momento, con el Know-How adquirido, se puede hacer planes
para un crecimiento o expansion buscando capitales de inversidn (capitales de

riesgo) como palanca sin perder la estrategia genérica definida.

Una buena estrategia tiene que ver con la evolucidon estructural de la industria,

al igual que con la posicion exclusiva de la empresa en esa industria.
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8. EVALUACION DE RESULTADOS.
8.1. COSTOS DE ALTERNATIVAS.

El desarrollo de un portal con las caracteristicas de realizar transacciones
electronicas y contar con ambiente seguro para ello representa una alternativa
costosa y compleja que resultaria no adecuado para las caracteristicas del
Portal orientado al mercado interno. En el cado de orientarlo al mercado externo

Si podria ser rentable.

Concepto Costos Set Up
Hardware servidor, enrutadores y modems. |[$20,000
Conectividad $2,500
Software e-commerce de base. $25,000
Software validacion de transacciones. $20,000
Set-up conexion a Internet $1,500

Honorarios desarrollo y puesta en marcha|$50,000

del sitio.

Total $119,000

Total sin software de validacion de]$99,000

transacciones.

Concepto : Costos Mensuales l

Recursos humanos, mantenimiento de |{$4,000
hardware

Conexion a Internet $800
Total $ 4,800
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Costos de la Alternativa Propuesta:

Software de base y de desarrollo. $2,000
Materiales de Oficina y Otros Costos Fijos $300
Set-up conexién a Internet $1,500
Honorarios desarrollo y puesta en marcha $13,000
del sitio.

Total $ 32,300
Concepto . | Costos Mensuales
Recursos humanos, mantenimiento de — $4,500
hardware

Conexion a Internet $500
Total $ 5,000

8.2. ESTIMACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO.

En este punto deseo desarrollar una estimacion del punto de equilibrio
expresado en la cantidad de navegantes requerido requeridos en un horizonte
de tiempo de tal manera que se recupere lo invertido y los costos de operacion
en su recuperacion. Estos célculos, si bien no con toda la complejidad que
entrana la operacidon de un portal, ayudard a tener una aproximacion de la

rentabilidad desde el punto de vista de negocio del portal.

Este modelo simplificado basado en el trafico y publicidad parte de los

siguientes supuestos:
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En base a los datos que hasta el momento tenemos y empleando algunos

supuestos, realizd un analisis de sensibilidad cuyos resultados muestro a
continuacion

Ingresos = (NoVisitas * PaginasVistas Pr omedio * ValorCPM * CantidadBa nners) / 1000

Costos = CostosFijos + Publicidad Base + Publicidad Crecimient 0% VentasAnte rior

Datos :
COSTO FIJOS $32,300
COSTO VARIABLE $5,500
RR.HH 4,500
Cnx Internet 500
Public. y otros 500
Mecanismo Ingreso | Precio unit. | Unidad
A+B | Banner y MiniBanner | 10+5 CPM
C Newsletter. 20 Email
D Tablon de Anuncios |15 1 aviso/mes
Supuesto:
Page Vistas Promedio 2
Nro Banners x pag 8

Mecanismo Ingreso | % Contribuc.
A+B | Banner y MiniBanner |65%
C Newsletter. 20%
D Tablon de Anuncios | 15%
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THICOSTOS S INGRESOS $ | BT
]nMeses Costo Total P.Unit |Factor Contribucion |% Q/mes [Q/dia
: 32300 A+B 15| 266229.17 63895 0.65 22186 740
i 12 5500 C 20| 614375 19660/ 0.2
| | 98300 [D 15| 614375 14745] 0.15
| i | 98300
|nMeses Costo Total P.Unit |Factor Contribucion |% Q/mes |Q/dia

32300 A+B 15[ 325812.5 78195 0.65 20363 679
16 5500 C 20 75187.5 24060 0.2
120300 D 15 75187.5 18045| 0.15
| 120300
nMeses |Costo Total P.Unit |Factor Contribucion (% Q/mes |Q/dia
32300 A+B 15[ 183458.33 44030( 0.35 10792 360
17 5500 C 20 78625 25160 0.2
125800 D 15 78625 18870 0.15 '
| | 125800 ;
|nMeses Costo Total P.Unit |Factor Contribucion (% Q/mes |Q/dia
32300 A+B 15[ 191479.17 45955 0.35 11263 375
18 5500 C 20 82062.5 26260 0.2
131300 D 15 82002.5 19695 0.15
| | 131300|

Esto permite ver que para operaciones de hasta 17 meses se habra recuperado la
Inversion inicial mas lo gastado en las operaciones en ese lapso. Ello requiere de

contar con 10792 visitantes al mes aproximadamente o 360 visitantes por dia.
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8.3. OTRAS APRECIACIONES.

Realizado el presente trabajo se puede anotar ademas que:

Con respecto al producto disenado

Se tiene una visidbn mas clara del tipo de portal a desarrollar

Se ha definido el producto a construir de acuerdo a las necesidades y

exigencias del mercado y no al reves de construir y luego ofrecer.

Con respecto al mercado.

Se aprovecharia la oportunidad de que no existe un portal de las caracteristicas

planteadas.

Oportunidad de ir adquiriendo experiencia en este campo lo que permitira mayor
desarrollo y el estar convencidos de estar caminando de acuerdo a las

tendencias.

El reconocimiento de la competencia ayuda a definir estrategias para

superarlas.

Con respecto al trabajo

Este trabajo se debe incorporarlo a una propuesta de negocio integral que
desarrolle la evaluacion del aspecto financiero y trazar las estrategias finales de
su construccion. Este plan de trabajo definira el planeamiento estratégico

(vision, misién y objetivos), el plan de operaciones y el analisis financiero.

8.4. RIESGOS
Ultimamente oimos hablar mucho de empresas conocidas como dot.com que
fracasan, pero este hecho no debe desanimarnos al iniciar nuevos proyectos o

al seguir con los ya iniciados.

Sin embargo, es importante identificar los factores de riesgo que hoy en dia
tienen las empresas de Internet, ya que el analisis de los posibles riesgos nos
ayudara a afrontarlos y minimizar su impacto, y a la vez, mostrara a nuestros
posibles inversores, que hemos pensado en ellos y que no seran obstaculos

importantes para el desarrollo del proyecto.
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Veamos algunos de los mas importantes:

a1 Historia operativa limitada. Dificultades para muchas compafnias jovenes en

un mercado de rapido crecimiento como es el Internet.

Q Historia de pérdidas y anticipacion de pérdidas continuadas a corto/medio
plazo. Mayoria de las dot.com no han conseguido todavia ser rentables. Sin

embargo es necesario generar ingresos.

a Factores que no se hallan bajo nuestro control. Nuevos Sitios Web o

servicios de la competencia, ciclos de venta estacionales.

2 Crecimiento sostenible. El crecimiento en Internet puede ser exponencial, se
debe estar preparado para implementar nuevos sistemas, procedimientos, y

controles.

2 Entornos altamente competitivos. EI numero de Webs que compiten por los
usuarios y anunciantes esta incrementandose. Para ser competitivos

debemos responder de manera rapida a los cambios tecnolégicos.

a Financiacion necesaria. Tener disponibilidad suficiente de recursos
financieros que permitan afrontar gastos de un periodo de tiempo suficiente,

como para desarrollar nuevos productos y servicios.

1 Retencion del personal clave. Debido a la escasez de profesionales

calificados, este tema es de suma importancia.

a Dependencia del crecimiento continuo de nuevos usuarios de Internet.
Crecimiento de Internet puede afectar a la infraestructura y no ser capaces

de responder de forma efectiva a la demanda.

2 Riesgos asociados con la tecnologia y con los cambios tecnolégicos.
Habilidad para adaptarnos a estas tecnologias que cambian de forma
rapida.

2 Aspectos legales y fiscales asociados poco claros. Leyes que regulan

Internet son aun poco claras, en aspectos como: propiedad intelectual,

privacidad, difamacién o impuestos y tasas aplicables.

Q Fallos del sistema o capacidad restringida. Tener siempre un servidor

protegido frente situaciones de contingencia.

o Seguridad : Proteccion de nuestros sistemas y Base de Datos.

92



9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
9.1. CONCLUSIONES.

Tendencia. El reconocimiento del actual momento de transicidon hacia una
nueva era, la del conocimiento, el desarrollo vertiginoso de las tecnologias en
general y la necesidad de las empresas de incorporarlas para el establecimiento

de estrategias integrales de modelos de negocio en el nuevo mercado digital.

Cliente. EI cliente se esta tornado mas exigente y la tendencia es hacia la
atencion personalizada al cliente. Por ello la necesidad de plantear soluciones
Tl para las organizaciones y que éstas consideren el factor mercado y sus

implicancias.
Producto.
Las preferencias del cliente en Internet define los productos y servicios a brindar

por el portal ademas de otras caracteristicas estructurales y de disefo del portal

a construir.
Portal Tematico.

La Estrategia de Web Tematica se basa en la diferenciacion y especializacion y
que a diferencia del Portal Genérico, ya no se trata sélo de saber que tenemos
un elevado numero de visitas sino ademas ahora se puede saber quienes son,
sus preferencias, lo cual sera utii pues ademas de saber que contenidos

ofrecer, también podemos ofrecer otros servicios o productos.

Esta estrategia de Portal, ayuda en la promocion y publicidad del mismo portal,

pues se diferencia de muchos por el tema.

No garantiza un volumen de visitas o trafico hacia nuestro portal como si lo era

cuando inicialmente se introdujo este modelo de negocio.
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Este portal combina dos modalidades: una dirigida a la demanda de personas
(turistas) en la modalidad B2C (Business to Consumer) y otra B2B (Business to

Business) para los operadores de turismo y otras empresas.

Mercado y Sector.

Casi todo los sitios Web de turismo (109) no son empresas del tipo “dot-com”
sino de empresas constituidas. Estas empresas orientan su oferta turistica hacia
el turismo receptivo (turistas extranjeros). Solo 2 empresas mencionan a
Huancayo en sus ofertas de lugares turisticos.

Huancayo y el Valle del Mantaro no tiene relevancia en los principales circuitos
turisticos ofrecidos al turista extranjero.

La afluencia de turistas extranjeros al Valle del Mantaro es muy poca.

El principal emisor de turistas internos es Lima en 60% a 70% vy la ventaja del
Valle del Mantaro es su cercania a Lima y una via asfaltada. La segunda ciudad
emisora es Arequipa, pero existe la dificultad que no existen vias que unan
Huancayo con Arequipa directamente.

Ica es la segunda ciudad visitada con 8% de los turistas internos (después de
Lima) que recibe limenos principalmente, esto representa una porcion de la torta
por competir como destino de los limenos.

De los turistas limenos se tiene: 38% son de 25 a 44 anos de edad y un 32%
son de 15 a 24 anos. Esto representa un 70% de personas jovenes-adultas.

El 87% de los turistas internos obtiene informacion de los lugares a visitar a
través de familiares o amigos. Un 6% se informa a través de guias turisticas. El
uso de Internet para busqueda de informacion sobre destinos para los turistas
nacionales no se menciona. En el caso de los turistas extranjeros la fuente de
informacion por Internet es en un 24%.

En el Valle del Mantaro existe aproximadamente un 95% de MYPES (Micro y
pequenas empresas). No existen empresas grandes relacionadas al turismo.
Portal.

Por lo analizado del mercado en el Portal se opta por una orientarse al turismo
interno, especificamente al turista limeno. Los contenidos y servicios se orientan
hacia personas jovenes y adultas.

Por el lado de los operadores turisticos o empresas relacionadas al turismo se
orienta hacia las MYPES.
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Se competira con la ciudad de Ica como destino de los turistas limefnos y con un
portal Web existente en la ciudad de Huancayo.

Se considera conveniente el desarrollo de un portal con caracteristicas de un
sitio Web con manejo de Base de Datos, que esta mas al alcance para una
pequena empresa de construirlo y operarlo con una inversiébn menor y con
productos y precios mas accesibles para los potenciales clientes empresariales
que en un gran porcentaje son MYPES.

Se opta por una construccidon propia principalmente por la flexibilidad que se
desea para adaptarse al medio competitivo. Esto permitira tener la libertad de
incluir cualquier modificacidn o ampliacion necesaria y sin ayuda ni desembolso
adicional.

El “Hosting"” propio permite tener control sobre variables como velocidad de
transmision, actualizaciones ilimitadas, espacio en disco, politicas de seguridad
y respaldo de los datos, confidencialidad y explotaciéon de los datos obtenidos
de la navegacion de clientes y operaciones con las empresas turisticas.

Los Productos y Servicios turisticos y Servicios del Portal que se decide contar
en el portal se maneja en base a una estrategia escalar de iniciar con una
orientaciéon hacia la oferta de publicidad y promocion a las empresas
relacionadas al turismo de acuerdo al tipo de Web decidido lineas arriba.

El Diseno del Home Page y estructura del Portal es de vital importancia.
Revisado sitios Web exitosos de turismo, se opta por un tipo similar al de
Expedia.com. Ademas se debe considerar algunos caracteristicas basicas de
estilo para que el navegante se haga una idea de un portal Ordenado y le
facilite la navegacion.

Para el desarrollo se opta por el empleo de Software abierto. Para ello se debe
buscar contar con personal de experiencia en el uso de estas herramientas para
reducir el riesgo en su desarrollo.

Como estrategia se opta por inicialmente desarrollar una estrategia genérica de
diferenciacion y especificamente una estrategia de posicionamiento del portal.
Riesgos.

Internet es una realidad sin vuelta atras y es un modelo probado que, ademas,
funciona con tasas de crecimiento espectaculares. Puede crear oportunidades
de negocio mas alla de nuestras expectativas y las recientes quiebras son el

resultado natural de una economia con riesgo. Aunque debemos esperar mas y
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aceptarlas de una manera positiva, aprendiendo de |os errores propios y ajenos,
debemos ser conscientes de la existencia de una serie de riesgos que pueden

amenazar el éxito de nuestro proyecto.

Conocer estos factores de riesgo no debe desanimarnos, sino que nos obliga a
replantearnos algunos temas que puede que no tengamos adecuadamente
controlados y nos ayuda a afrontarlos antes de que su impacto sea demasiado

negativo para el desarrollo de nuestro proyecto.

9.2. RECOMENDACIONES.

Incorporar los resultados del presente trabajo en un plan de negocios integral
que contemple la construccion del portal con las caracteristicas definidas y

complemente con un mayor estudio de mercado y analisis financiero.
Es importante la oportunidad para su construccion.

Realizar un estudio de mercadotecnia para una mejor segmentacion y conocer
la preferencia de los clientes. Es necesario conocer el valor percibido por los
clientes para un mejor posicionamiento y para entregar valor tal como es
percibido por los clientes. Esto sirve ademas para delinear la estrategias para

diferenciarse de la competencia.

Este estudio de mercado debe ayudar a definir la orientacion esencial del portal
a un mayor desarrollo de los contenidos (por cuan atractivo resulte el destino a
viajar) o hacia armar promociones y paquetes turisticos bajo el concepto de
“precio — oferta de servicio", comunmente ofrecido por las empresas de turismo.

Esto servira para la estrategia de posicionamiento en los motores de busqueda.
Se debe buscar establecer alianzas con otras empresas en Internet con mayor
experiencia.

Es necesario promover e integrarse a actividades tendientes a un crecimiento
en la penetracion del uso de Internet en las localidades de Lima y el Valle del

Mantaro, tomando a Huancayo como principal provincia.
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ANEXO 2. WEB DE COMPETENCIA DIRECTA.
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ANEXO 3. WEB COMO AMENAZA COMPETITIVA.
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ANEXO 4.
. Comercio Electronico en el Peru?

Publicado en : http://wwww.gente.com.pe
Por Jorge Machado
Noviembre 2001

Si partimos del simple concepto de que Comercio Electrénico es el acto de compra de
cualquier bien o servicio a través de Internet, haciendo uso de tarjetas de crédito, la
respuesta es un lamentable no.

Esta actividad econdmica, cada vez con mayor crecimiento en un mundo globalizado y que
crea fuentes de trabajo e incrementa los tributos al estado, tiene en el Peru parametros
discriminatorios relacionados con el costo-beneficio.

Para que un micro, pequeno o mediano empresario, a través de su sitio web, pueda ofertar
sus productos o servicios no solamente dentro de nuestro territorio sino a cualquier parte del
mundo, debe adquirir un certificado con protocolo de seguridad, denominado SET, a un
costo de 590 délares anuales, el mismo que no incluye la instalacién en el servidor web,
cuyo servicio es de aproximadamente 300 ddlares.

La COMPANIA PERUANA DE MEDIOS DE PAGOS S.A.C., proveedora del certificado SET
y del servicio de procesamiento de transacciones de la tarjeta de crédito efectua un
descuento del 5% por el monto bruto de cada transaccion aprobada, incluidos los impuestos
(www.visanet.com.pe).

Lo mas grave del caso es que el proveedor que comercializa estos certificados acepta como
unico software para crear los catalogos y tener acceso al Portal de Pagos, un sistema
desarrollado por IBM, denominado Wesphere Payment Manager, que tiene un costo de
16,547 dolares, incluido el IGV, y que no contempla el desarrollo ni mantenimiento del
catalogo de productos y servicios de la tienda virtual
(www-4.ibm.com/software/webservers/

commerce/paymentmanager).

Consideramos que estos precios prohibitivos no estan al alcance de cualquier micro,
pequeno o mediano empresario. Pero, la comercializadora de estos certificados brinda otra
alternativa, segun ella, menos costosa.

Si una empresa no esta en la capacidad de adquirir el sistema de IBM, puede recurrir a
algunos intermediarios, entre ellos, una subsidiaria de la compania espanola proveedora de
servicios telefonicos en nuestro pais, la cual cobra una cuota de inscripcion de 823 délares y
un pago mensual de 140 ddlares, mas el IGV, por el uso de su Portal de Pagos, vy, por si
fuera poco, una comisiéon del 2% por cada transaccidn aprobada, adicional al 5% del
descuento de la operadora de la tarjeta de crédito
(www.telefonica-data.com.pe/cattie.html)

Tal pareceria que no existe ningun deseo por parte de las entidades involucradas en
contribuir, mucho menos promover, al desarrollo econémico de las empresas que desean
realizar actividades de comercio electronico en nuestro pais.

Sin embargo, podemos comprobar que existen corporaciones en los Estados Unidos y
Canada que brindan estos servicios de Portales de Pago para transacciones de Comercio
Electronico, en servidores seguros con protocolo SSL, el mas usado en todo Internet, y
sistemas propietarios antifraudes, a precios sumamente mucho mas competitivos:
http://www.planetpayment.com

http://www.internetsecure.com

http://Iwww.worldpay.com

Sus tarifas varian, con pagos de inscripcion desde 495 a 595 délares, por unica vez, 3,85%
a 3,95% de descuento al monto de la venta, mas un cobro de 0,50 a 1,50 délares por cada
transaccion, y un pago mensual de 25 a 35 ddlares por el uso de su Portal de Pagos. No es
necesario adquirir ningun certificado SET o SSL, los mismos que son desarrollados y
emitidos por la misma corporacion: (www.verisign.com).

A través de estos portales de pago se pueden aceptar transacciones con tarjetas Visa,
MasterCard, American Express y Discovery.




Cada vez que se realiza y aprueba una transaccion en tiempo real, el adquiriente recibe un
comprobante provisional y el proveedor una copia del mismo, via correo electronico.
Asimismo, el comerciante cuenta con un sistema de consulta en linea de todas las
transacciones realizadas, tanto aprobadas como rechazadas en su cuenta.

Por si fuera poco, estos portales de pago no requieren que la empresa peruana tenga que
aperturar una cuenta corriente bancaria, ni tener presencia legal en el extranjero. Cada 15
dias, el monto de las ventas es remitido a la cuenta corriente de su banco local peruano,
menos el costo de la transferencia bancaria (wire transfer).

La Constitucion Politica del Peru prohibe los monopolios, facilita la libre competencia,
combate toda practica que la limite y el abuso de posiciones dominantes o monopdlicas.

Si queremos contribuir al desarrollo econémico de nuestro pais, los organismos del Estado
involucrados tienen la palabra.

(*) Presidente del Directorio de PER Systems S.A.

MS Computer Science - Autor del software PER Antivirus



ANEXO 5

Marketing en Internet: Creacion de paginas Web. La Home Page.

Publicado en : http://www.rotativo.com/timagazine
Por Pablo Martin Tharrats
Julio 1998

SOBRE GUSTOS NO HAY NADA ESCRITO,

... pero tampoco nada decidido.

Si bien es cierto que no hay una regla o pauta establecida para la creacion y desarrollo de
Home Pages, si es posible hablar o establecer una serie de premisas o reglas a seguir,
basandonos en lo que ya existe en Internet.

En la RED son varias los tipos de Home Pages que podemos observar, son de estas
observaciones de donde se extraen los siguientes puntos. Asi mismo en ocasiones y en
funcién del tipo de WEB's, podemos agrupar o distinguir un tipo o formato o estructura de
Home, para cada tipo de WEB SITE.

Es por esto y sobre la base de lo que hay realizado en la RED, que podemos hablar de unas
reglas o normas a la hora de realizar nuestra HOME PAGE, y como organizar nuestra WEB
SITE.

TIPOS DE HOME PAGE

En funcion del tipo de actividad o de objetivos que persiga el WEB SITE, podemos
establecer basicamente los siguientes tipos, ya les aclaro que hay muchos mas, aqui tan
solo les presento los mas comunes o mas empleados, que son;

e HOME PAGE "TIPO BUSCADOR".

Este tipo se puede ver en los diferentes buscadores comerciales bastante

conocidos por la mayoria de internautas.

¢ HOME PAGE "CON PRESENTACION".

Podemos definir a este grupo, como aquellas WEB SITES, cuya Home Page, es meramente
introductoria y en ningin momento aporta informacion, excepto la necesaria para presentar
a la empresa o dar una idea de la actividad de la misma, la imagen ocupa la casi totalidad
de la pantalla o Zona de Impacto Visual.. Con este tipo conseguimos que la empresa o,
refuerce su imagen de marca, (en el caso de ser conocida), o que el internauta desde un
primer momento sepa a grandes trazos (al ver una o varias imagenes de nuestra actividad),
a que nos dedicamos, y de esta forma si decide entrar, dedique todos sus esfuerzos a
buscar informacion sobre un tema que le interese y no a buscar informaciéon de a que nos

dedicamos para ver si le interesamos o no.



¢ HOME PAGE "TIPO DIRECTA".

En este tipo se es mas directo, se entra directamente en materia, ya se descarga la pagina
con la informacion. Tiene una gran ventaja, que el internauta no pierde el tiempo bajando
"una presentacién” que en principio no le sirve para nada. En este tipo la pagina que
descargamos contiene todos los Links de las diferentes zonas o areas de informacion de
nuestro WEB SITE.
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ANEXO 6.

Marketing Internet.

Estrategia para la Estructura de un WEB Site.
El "Copy WEB-View".

Por Pablo Martin Tharrats
http://swvww.cyberkyosco.cony
(Barcelona - Espaiia)

22 Marzo 1999

El "Copy WEB-View" es una "Estrategia para la Estructura de un WEB SITE", por la
cual los conocimientos y experiencias acumuladas de forma consciente o
inconsciente por el Internauta al visitar otras paginas WEB, le ayuda a Navegar por
otras WEB's de una forma agil, rapida y segura. Esto es posible ya que el "Copy WEB-
View", adopta la Estructura de un tipo de paginas WEB, las cuales debido a que
tienen un elevado trafico de visitas de Internautas, son conocidas por la mayoria de
ellos. Gracias al "Copy WEB-View", nuestra pagina WEB al tener una Estructura
"similar" al de otras WEB's, consigue que el Internauta al Navegar por ella pueda
encontrar lo que busca mas rapidamente, ya que el tiempo que empleara o debera
emplear en “"conocer” la Estructura y por lo tanto el funcionamiento de nuestra WEB
seran mucho menores a si no adoptasemos el "Copy WEB-View". Aun es mas, el
objetivo ultimo del "Copy WEB-View", es que el Internauta no sea consciente de esas
posibles "similitudes" con otras WEB's.

Asi pues el "Copy WEB-View", nos permite definir los siguientes parametros;

e Entorno Amigable: Solemos estar tranquilos y a gusto en aquellos lugares que
conocemos. Es por ello que al aplicar el "Copy WEB-View", conseguiremos que el
Internauta, se "sienta como en casa", aun y que sea la primera vez que accede a
nuestra WEB ya que el Entorno o Estructura de nuestra WEB le sera conocida y
dicho conocimiento le permitird asociar nuestra WEB al tipo de actividad que
desarrollamos.

o Seguridad: Ya que el Internauta ya conoce WEB's similares a la nuestra,
esto le dara una "seguridad" a la hora de movernos o buscar dentro de

nuestra WEB.

o Confianza: Si al igual que en otras WEB's similares a la nuestra a
encontrado lo que buscaba o necesitaba, esto le habra permitido adquirir
una "confianza" hacia ese tipo de Estructuras y de WEB's, la cual redundara
en beneficio de todos los que adopten la misma estructura o distribuciéon de
su WEB.



ANEXO 7.

ALGUNOS RESULTADOS DE ENCUESTA A CABINAS DE INTERNET
REALIZADO POR EL IPCE.
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ANEXO 8. WEB CON ORIENTACION A JOVENES Y TEMAS DE
ENTRETENIMIENTO
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