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INTRODUCCION

El presente trabajo esta orientado hacia el estudio de crear para el
cuarto trimestre del afio 2.004, una libreria virtual que funcione en
forma de pagina Web en Internet para la venta libros de textos-técnicos
en cualquier Area de la salud en la zona Metropolitana de Caracas -
Venezuela.

La tendencia del comercio en el ambito global, es de trasladarse
cada vez en forma mas progresiva a la red mundial Internet, por las
ventajas que esta forma de comercio ofrece en cuanto a costos,
participacion en los mercados y satisfaccion en los requerimientos de los
clientes. Esta situacion se aplica perfectamente al caso de la venta de
libros, debido a que el precio de éstos se ve incrementado por una serie
de costos relacionados a su comercializacion, como por ejemplo: alquiler
del local, salarios de personal, mantenimiento de inventario, gastos de
distribucion, etc. Estos costos pueden verse reducidos, si la
comercializacion de los libros se hace a través de una libreria virtual en
forma de pagina Web en Internet.

Por tal motivo nos surge la siguiente interrogante:

¢Seria posible la creacion de una libreria virtual para la venta de
libros de textos-técnicos en el area de la salud en Internet, para el
cuarto trimestre del afio 2004, en la Zona Metropolitana de Caracas -
Venezuela?

A través de esta investigacion, se determinara la factibilidad de
crear esta libreria, haciendo un perfil del proyecto y del hipotético
desenvolvimiento del mismo. Por consiguiente, los resultados que arroje




la investigacion serviran como base para la toma de decisiones en
cuanto a la inversion se refiere.

Por tratarse de la creacion de una empresa virtual que funcionara
en Internet, consideramos necesario que la investigaciéon abarque las
siguientes areas:

- Evaluacioén de proyectos
- Mercadeo
- Finanzas
- Legal
- Informatica.

El estudio estara dividido en seis partes:
- El problema de la investigacion.
- Marco teodrico
- Marco Metodolégico
- Analisis de Resultados
- Técnicas para la funcién del modelo operativo
- Conclusiones y Recomendaciones.

El marco tedrico estard compuesto por los siguientes capitulos:

1) Bases tedricas de un estudio de factibilidad
2) Historia y componentes de Internet
3) Negocios en Internet

4) Descripcidn general de la libreria virtual.




En lo que respecta a la metodologia del proyecto, la investigacion
estd basada en datos principalmente primarios. El tipo de investigacion
a realizar, segun el conocimiento al que se quiere llegar, es de tipo
descriptivo y a su vez es una investigacion aplicada porque tendra
fines directos e inmediatos.

Este estudio se presta para el conocimiento de una nueva area del
comercio, entiéndase comercio electrénico a través de la red Internet.
Ademas serviria como base para el desarrollo del negocio, en el cual se
han detectado un mercado potencial con una serie de ventajas
comparativas y competitivas que lo justifican.

En la medida que sea prestada la colaboracion necesaria y se
permitan el acceso a la informacién, es muy factible que el proyecto
pueda concluirse, tomando en cuenta que se tienen las siguientes
limitaciones:

- Escasez de informacion.
- Lo novedoso del tipo de empresa en Venezuela.

- Necesidad de elaborar cuestionarios, para lo cual requeriremos de la
colaboracion de terceros.



Capitulo 1

I EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

I.1 Planteamiento del Problema

La idea de realizar la investigacion surge porque actualmente en el
mercado venezolano no existe una libreria que realice la
comercializacion de sus productos enteramente a través de Internet,
entendiéndose ésta como una libreria virtual.

La pregunta problema de investigacion es la siguiente:

¢Seria posible la creacidon de una libreria virtual para la venta de libros
de textos-técnicos en el area de la salud en Internet, para el cuarto
trimestre del afo 2003, en la zona Metropolitana de Caracas -

Venezuela?
1.2 Objetivos Generales y Especificos

Objetivo General:

» Analizar la factibilidad de la creacion de una libreria virtual para la
venta de libros de textos-técnico en el area de la salud en Internet,
para el cuarto trimestre del afio 2003, en la Zona metropolitana de
Caracas - Venezuela.




Objetivos Especificos:

e Determinar la magnitud y conocer las caracteristicas del mercado
potencial de una libreria virtual para la venta de libros de textos-
salud-técnicos o relacionados con las ciencia de la salud en Internet.

e Obtener una idea general del mercado de los libros de textos de
salud-técnicos en Internet.

o Identificar los requerimientos técnicos que son necesarios para la
implantacion del servicio.

e Medir la factibilidad econémica y financiera del proyecto.




Capitulo 11

II MARCO TEORICO

Estudio de factibilidad
Dentro del estudio de factibilidad se definiran las siquientes

variables y conceptos necesarios para realizar la presente investigacion:

Proyecto

- Evaluacion de proyectos

- Mercado |

- Demanda

- Oferta

- Descripcién del servicio

- Proyecciones financieras, etc.

“Un proyecto es la busqueda de una solucidon inteligente al
planteamiento de un problema tendente a resolver, entre muchas, una
necesidad humana”. (Baca, G. 1995, pp.2)

Siempre que exista una necesidad humana de un bien o servicio,
habra necesidad de invertir, pues hacerlo es la Unica forma de
producirlo.

“Un proyecto de inversidn se puede describir como un plan que, si
se le asigna determinado monto de capital y se le proporciona insumos
de varios tipos, podra producir un bien o un servicio...” (Baca, G. 1995,
pp.2).

La evaluacion de un proyecto de inversion permite tomar
decisiones sobre un proyecto, dependiendo de ciertos criterios



(rentabilidad economica y social) previamente establecidos para el
estudio mismo.

Por lo tanto, toda actividad que busca tomar una decisién de
inversion sobre un proyecto se conoce como “evaluacién de proyectos”.
El autor G. Baca Urbina (1995), establece que un estudio de factibilidad
debe constar de las siguientes partes:

1. Estudio de mercado.
2. Estudio técnico.

3. Estudio econdémico - financiero.

IL.1.1 Estudio de Mercado

Esta es la primera fase de la investigacion. Consiste en la
determinacioén y cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de
los precios y el estudio de la comercializacion.

El objetivo general de este estudio es verificar la posibilidad real
de penetracion del producto en un mercado determinado. En caso de
que sea factible la penetracion del mercado determinado, la

investigacion continta, de lo contrario se suspende el proyecto.

Como primer paso, se realiza un analisis situacional, una definicion
del producto, el establecimiento de los objetivos del estudio de mercado,
la determinacidn, el comportamiento y la proyeccion de la demanda y de
la oferta.




Analisis Situacional

Lo primero que se realiza al comenzar el estudio de mercado es un
analisis de la situacion actual del mercado al que va dirigido el proyecto,
incluyendo su entorno econdmico y el area de interés.

El andlisis del entorno econdmico se hace con el propdsito de
visualizar la situacion actual que prevalece en el pais. Este analisis
incluye la proyeccidon prevista por los entes competentes del Estado, el
analisis de las variables macroecondmicas, la tasa de inflacion, la tasa
cambiaria, la tasa de interés, entre otros.

El andlisis situacional también debe realizarse a nivel del objeto
del estudio, su justificacion social y econdmica, ademas de situarse en el
ambito tecnoldgico que rodea el proyecto.

Objetivos del Estudio de Mercado

Son metas o propositos que se quieren llevar a cabo. Estos deben
cumplir con lo siguiente:

- Ser especificos: Determinar que es lo que se quiere hacer.

- Ser realizables: Que realmente se puedan llevar a cabo.

Definicion del Producto

Para hacer una descripcién exacta del producto, se deben resaltar
sus caracteristicas, propiedades, ciclo de vida y sustitutos con el fin de
conocer a fondo la principal razén del estudio.




Analisis y Proyeccion de la Oferta y la Demanda

Con este analisis se persigue determinar y medir cudles son las
fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto a un
bien o servicio, asi como determinar la posibilidad de participacién del
producto objeto del proyecto en la satisfaccion de dichos
requerimientos.

Para determinar la demanda es necesario establecer Ilas
herramientas que se emplearan para llevar a cabo la investigacion,

estas pueden ser:
- Investigacion de campo o fuente primaria
- Bibliograficas o fuentes secundarias.

En el caso de la oferta, se busca determinar las cantidades y las
condiciones en que la economia puede y quiere poner a disposicién del
mercado un bien o servicio. Al igual que en el analisis de la demanda
hay que recabar datos de fuentes primarias y secundarias.

Para determinar el comportamiento futuro de la demanda y de la
oferta se deben proyectar las mismas utilizando los métodos estadisticos
mas adecuados.

Determinacion de Fuentes Primarias y Secundarias de
Informacion

Las fuentes primarias de informacion constituyen las maés
confiables y actualizadas, ya que estan constituidas por el propio usuario
del producto y provienen de:

- Cuestionarios

-  Entrevistas
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- Observaciones directas.

Las fuentes secundarias de informacidon son todos aquellos
registros, estadisticas y demas archivos que existen sobre el tema.

Espacio en el Mercado

Para conocer la factibilidad de introduccién del producto, se debe
hacer un analisis del posible espacio que ocupara el producto en el
mercado existente.

Al conocer el tamafio de la demanda y de la oferta se puede
determinar la relacion entre ellas a fin de observar el déficit o exceso
que exista en el mercado del producto, ya que no es |lo mismo penetrar
en un mercado saturado que en uno con déficit en el producto a ofrecer.

Mercado Meta o Target

El Mercado Meta o Target se define como un grupo identificado de
clientes potenciales a los cuales se dirigen los esfuerzos de venta del
producto o servicio.

Perfil del Mercado Meta

Consiste en las caracteristicas comunes que presentan los grupos o
sectores sociales del Target. Estos grupos pueden ser:

- Factores geograficos
- Factores Demograficos

- Factores econdmicos, etc.
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I1.1.2 Estudio Técnico

Su objetivo primordial es verificar la posibilidad de desarrollo del
proyecto, tomando en cuenta ciertas variables como:

- La estimacion de los equipos necesarios, funcionamiento vy
mantenimiento.

- Necesidad del personal profesional y técnico especializado.
- Estimacion de inversion fija por medio de un cronograma

- El marco legal.

Estimacion de los Equipos Necesarios, Funcionamiento vy
Mantenimiento.

Busca detallar los requerimientos en cuanto a la tecnologia y los
equipos a utilizar en el estudio. Es necesario tomar en cuenta una serie
de factores que afectan a la seleccién como:

Diferentes tecnologias y por ende un cierto nimero de proveedores.
- Precio.

- Costo de mantenimiento.

- Costo de puesta en marcha .

- Costo de mano de obra necesaria.
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Estimacion de la Necesidad del Personal Especializado

Es necesario definir el personal que debe ser incorporado a la
operacion del proyecto, para determinar con cierta aproximacion los
desembolsos que se requieran en materia de personal.

Marco legal

Existen ciertos Codigos, Leyes y Reglamentos locales y nacionales,
que de alguna manera repercuten sobre un proyecto, y por lo tanto
deben tomarse en cuenta, debido a que todas las actividades
empresariales y lucrativas se encuentran dentro de un determinado
marco juridico.

Antes de poner en marcha el proyecto, se debe acatar e incorporar
las disposiciones juridicas vigentes. Dentro de las primeras actividades a
realizar estan: La Constituciéon Legal de la empresa, restricciones y el
tipo de sociedad que se adopte.

I1.1.3 Estudio Econémico - Financiero

Una vez determinada la factibilidad de mercado y técnica del
proyecto, se debe proceder al estudio financiero.

Segun G. Baca Urbina (2003), el objetivo de este estudio es
ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario que
proporcionan los estudios de mercado y técnico y elaborar los cuadros
analiticos que sirven de base para la evaluacion econdmica. Dentro de
este estudio se incluyen la determinacién de los costos totales y de la
inversién inicial, su depreciacién y amortizacién, y el calculo del capital

de trabajo, para continuar con la evaluacion econémica que consiste en
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la determinacion de la tasa de rendimiento minima aceptable y el célculo

de los flujos netos de efectivo, entre otros.

Se debe comenzar determinando la inversion total, ésta
comprende la adquisicion de los activos fijos, las patentes de inversidn,
disefios comerciales, asistencia técnica, gastos de puesta en marcha,
contratos de servicio (teléfono, luz, agua, etc.), los gastos de estudio del
proyecto, etc. Ademds de los fletes de adquisicién de dichos equipos,
instalacion y puesta en marcha. Debe reflejarse en un cronograma, el
monto de los desembolsos de capital nombrados anteriormente y el
momento en que se hicieron, tomando en cuenta las depreciaciones y
amortizaciones correspondientes. Igualmente es necesario incluir la
parte del capital de trabajo que es de naturaleza liquida.

Luego el estudio continGla con el tratamiento del financiamiento,
ya que pueden utilizarse fondos propios y/o fondos que procedan de
instituciones financieras externas al proyecto.

Ingresos y Egresos

Los ingresos resultan una entrada de dinero por concepto de la
facturacion de la venta de un producto o servicio.

Por otra parte los egresos son todas las erogaciones
correspondientes a gastos de personal, operacién, mantenimiento,
administraciéon de la empresa, etc. Son desembolsos de dinero hechos
en cualquier momento, ya sean costos de produccion (insumos,
mantenimiento, mano de obra directa e indirecta, cargos por
depreciacion y amortizacién), costos de administracion (sueldos del
personal, gastos de oficina en general), costos de venta (el cual abarca
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todas las actividades para hacer llegar el producto al intermediario o

consumidor) y costos financieros (intereses por préstamos, etc.)

Inversion Inicial

Comprende la adquisicion de todos los activos fijos e intangibles
para iniciar las operaciones de la empresa, sin excepcion del capital de
trabajo (Baca G. pp. 137).

En la evaluacion del proyecto esta inversion inicial debe
presentarse de forma desglosada, mencionando cada uno de los activos
gue la conforman, ya sean fijos o intangibles.

Depreciacion

El proceso de asignar a gasto el costo de las edificaciones,
maquinarias y equipos durante el periodo en que se usen, es un gasto
operacional de la empresa pero no representa un desembolso de
efectivo porque se calcula para fines contables.

Capital de Trabajo

Desde el punto de vista contable, este capital se define como la
diferencia aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante no
remunerado. Desde el punto de vista practico, esta representado por el
capital adicional (aparte de la inversion en activo fijo), con que se tiene
que contar para iniciar la operacion del proyecto, hasta que los ingresos
cubran los gastos de operacion.
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La administracion del capital de trabajo determina la posicion de
liquidez de la empresa y la cual es necesaria para la supervivencia de la

misma.

Financiamiento

Para desarrollar el proyecto, es necesario determinar las fuentes
de capital que pueden ser internas y/o externas. El capital interno es el
aporte directo de los accionistas al inicio del proyecto. El externo puede
provenir de entidades financieras o del autofinanciamiento, el cual
consiste en atraer capitales externos con la contrapartida de un pago de
interés o dividendo.

Estado de Resultado

Su finalidad es mostrar la utilidad neta a obtener en el negocio y
el tiempo en que se obtendrd, asi como las pérdidas que pudiera
generar el proyecto.

Estd compuesto de egresos iniciales (el total de la inversion
necesaria para llevar a cabo el proyecto), ingresos (entradas de efectivo
por concepto de ahorro de gastos de operaciones de la empresa),
egresos (desembolsos de efectivo para llevar a cabo el proyecto) y el
valor de salvamento. Posteriormente se calculan los impuestos, se le
suma la depreciacion y da como resultado el flujo de caja para un
periodo especifico.
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Estados de flujo de efectivo

Produce como resultado los flujos netos de efectivo (flujo de
fondos), los cuales van a ser utilizados en la evaluaciéon econdémica ya
que representan el monto del efectivo disponible en un momento dado
para la empresa. Proporciona una vision del origen de los fondos, asi
como la aplicacion o uso de los mismos.

Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es la situaciéon en la que son exactamente
iguales los beneficios por ventas a la suma de los costos fijos variables.
No debe ser tomado como Unica herramienta de decision en la
rentabilidad de un proyecto, pero si es una importante referencia.

“Puede ser una util herramienta de analisis si se reconocen sus
limitaciones y se mantiene la adecuada perspectiva con respecto a sus
aplicaciones. Permite, entre otras cosas, la determinacion de precios, el
control de gastos y la proyeccidn de beneficios. (Bernstein, L. 1998, pp.
T21).

Evaluacion Financiera

Después de haber establecido y fijado los parametros necesarios,
se hace la evaluacion de la rentabilidad financiera del proyecto, para
comprobar si resulta atractivo llevarlo a cabo.

Para esto resulta necesario tomar en cuenta el valor del dinero en
el tiempo, por lo que se recurre al valor presente neto (VPN) y a la tasa
interna de retorno (TIR).
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El VPN es el valor monetario que resulta de restar la suma de los
flujos descontados a la inversion inicial, permitiendo de esta forma
determinar la recuperacion del capital de un proyecto, mas una
ganancia o pérdida adicional. Para su calculo se descuentan los flujos de
efectivo del futuro al presente, utilizando una tasa minima de
rendimiento (TRM), dando como resultado los flujos expresados en
bolivares de hoy. Posteriormente se suman dichos flujos y se les resta la
inversion inicial, lo cual facilita comparar todas las ganancias esperadas
con los desembolsos necesarios en valores equivalentes para el presente
afio. El criterio de decision viene dado de la siguiente forma: si el
resultado es positivo, se acepta el proyecto, si es negativo se rechaza y
si resulta cero es indiferente.

La TIR es la tasa de descuento que hace igual a cero el VPN. Es
aquella que mide el rendimiento del proyecto. Debe ser comparada con
la tasa minima de rendimiento (TMR), ya que esta representa el costo
de la oportunidad para los promotores del proyecto. El criterio de
decision viene dado de la siguiente manera: si la TIR es mayor que la
TMR se acepta el proyecto, si es menor que la TMR se rechaza, y si es
igual a es indiferente. La TIR tiene algunas limitaciones para evaluar
determinados proyectos de forma eficiente, porque los cambios de signo
en los flujos de efectivo generan resultados multiples.

En resumen, los tres estudios presentados en este capitulo deben
cubrirse para llevar acabo un estudio de factibilidad. En este estudio de
mercado es relevante el andlisis de la demanda y la oferta y la relacion
entre ellas (precio). En el estudio técnico se debe determinar la
magnitud de la inversion, los costos y gastos en que se incurriran, la
cantidad y la calidad de la mano de obra para llevar a cabo el proyecto.
Finalmente, para tomar la decision de inversion se lleva acabo la
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evaluacion financiera, que muestra la rentabilidad y factibilidad del

proyecto de inversion en si.

I1.2.1 Internet

El proceso tecnoldgico que actualmente estamos viviendo nos
permite procesar, almacenar, obtener y comunicar informacién
cualquiera que sea su forma, y de manera ilimitada, sin obstaculos de
tiempo o volumen de dicha informacién. Como afirma Maria Luisa
Ferndndez Esteban, “de ubicaciones fisicas, los mercados se trasladaran
a ubicaciones virtuales interconectadas por redes de comunicaciones,
produciéndose la muerte de la distancia”.

Internet es el paradigma de todos los avances tecnoldgicos que se
estan produciendo. El aspecto mas interesante de las nuevas tecnologias
es la convergencia de éstas con las telecomunicaciones, la informatica y
la radiodifusién. Los nuevos medios de comunicacién electronicos
modifican radicalmente el intercambio de informacién, que ya no
depende del tipo de transporte para moverse a velocidades de casi
inmediatez.

La denominada sociedad de la informacion se basa en el uso
generalizado de informacion a costos bajos, el almacenaje de datos y las
tecnologias de transmision.

Para entender desde un punto de vista técnico que es Internet, es
indispensable definir que es wuna red.

Red es un conjunto de ordenadores que se conectan entre si
gracias a que comparten un mismo lenguaje, llamado protocolo.
Internet entonces, es una red gigante que interconecta innumerables
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pequeios grupos de redes de ordenadores conectados a su vez entre si.
Es por tanto una red de redes. Es una red que conecta al menos un gran
numero de centenas de miles de ordenadores que se entienden en el
mismo idioma antes referido. Esto implica la coexistencia de una
multitud de intereses en un espacio comun accesible al usuario, quien
puede disfrutar de un sin fin de productos y servicios.

Internet nace en 1969 como un proyecto del gobierno americano
disefiado para que los cientificos y militares pudieran intercambiar
informacién, teniendo como objetivo crear una red amplia de
ordenadores en la que informaciéon pudiera ir de un sitio a otro a traveés
de vias distintas, con el fin de que si fuese interceptada por actos
bélicos en una de esas vias, llegara a sus destino por alguna de las
otras.

La clave de este sistema era la inexistencia de un centro
neurdlgico que controlase esa red, pues esto haria vulnerable dicho
sistema.

Su precedente es la red ARPANET, desarrollada por en Department
of Defense Advenced Research and Proyects Agency (ARPA) como
iniciativa de defensa en la guerra fria.

La caracteristica esencial de esta red, es que se compone de una
serie de nodos o puntos de conexidn, interconectados entre si de forma
plural, que a la hora de transmitir la informacion. Esta se descompone
en fragmentos que se envian por distintas vias y se recomponen en el
destino.

Es a comienzos de los afos 90 cuando se empez6 a explorar por el
publico, y aparecieron compafiias que ofrecian los primeros servicios en
dicha red, como por ejemplo el correo electrénico. Las primeras
navegaciones a través de Internet requerian unos amplios
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conocimientos informaticos, hasta que empezaron a llegar sistemas de

organizacion y acceso a la informacién, faciles de manejar.

Hoy en dia la cantidad de informacion a la que se puede acceder a
través de Internet es inmensa, y aumenta a cada segundo a un ritmo
acelerado.

Internet es una especie de “anarquia organizada” que crece de
manera impresionante, mas de 15% mensual) y que es considerada el
embridn de las denominadas superautopistas de la informacion.

La labor de gestion de Internet esta a cargo de Internet Society
(ISOC), que es una sociedad de voluntarios que buscan conseguir un
intercambio global de la informacidon a través de las tecnologias que
ofrece Internet. Adicionalmente, existen otras sociedades que se
encargan de garantizar la viabilidad de Internet desde el punto de vista
técnico. Pero la realidad es que nadie controla Internet, no hay ninguna
entidad que restrinja lo que se debe y que no se debe transmitir en
Internet, ya que cada red integrante de Internet impone sus propias
reglas.

Internet es un medio de comunicacion polifacético, es decir,
contiene muy diferentes métodos de comunicacion y de obtencion de
informacion. Estos métodos de comunicaciéon y de obtencién de
informacion estan en constante evolucion vy ello dificulta el
establecimiento de categorias. Los métodos mas comunes de

comunicacion en Internet se pueden agrupar en seis categorias:
1. Mensajeria de uno a uno, como el correo electrénico.
2. Mensajeria de uno a varios, como las listas de correo.

3. Bases de datos de distribucion de mensajes, como por ejemplo
USENET, News Groups.
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4. Comunicaciones de tiempo real, como por ejemplo Internet Relay

Chat (CHAT o IRC).

5. Utilizacion remota de computadoras en tiempo real, como por

ejemplo Tel Net.

6. Obtencion remota de informacion, por ejemplo la World Wide Web.

(Paloma Llaneza, 2000, pp.41)

Asimismo, Internet presenta algunas caracteristicas que la han

hecho que sea considerada como el medio mdas importante de

intercambio y obtencion de informacion en los Gltimos tiempos y que

mencionamos a continuacion:

Su pluralidad, tanto porque se puede acceder a la misma
informacion por distintas vias como, informaciones casi similares
pueden haber sido introducidas en la red por personas o colectivos
diferentes, y esto puede traer grandes diferencias. Algun servidor
puede ofrecer mas confianza que otro e incluso de servidor a
servidor pueden cambiar las politicas de acceso, siendo en algunos
gratuitos y en otros no. En otros casos la pluralidad se puede deber
a deseos distintos de los Estados. Miguel Angel Adame Martinez
menciona el ejemplo de que la Unidn Europea tiene una pagina
diversa para los Estados Unidos y otra para Europa, con objetivo
claro de adaptarse al usuario regional, y esto puede ser que se
deba a intereses oscuros.

Dinamismo, que significa lo ya comentado, que se estd haciendo
constantemente. “La idea es que sb6lo podemos tener una foto de
Internet en cada momento”, ya que es imposible mantener por
mucho tiempo un catdlogo de la informacién alli contenida



actualizada. Cambian, tanto el contenido de los sitios, como los
sitios en si mismos.

e No se colapsa, Internet siempre esta accesible, cualquiera puede
entrar a la red y disfrutar de ella en cualquier momento; sin
embargo existen momentos durante el dia en que la red trabaja
mas lento, ya que coinciden con la hora de inicio laboral de
Estados Unidos, en virtud de que en ese pais se encuentran la
mayoria de los servidores o nodos de acceso a la red.

e Internacionalidad, el usuario de Internet abandona las distancias
para comunicarse, no hay fronteras.

I1.2.2 World Wide Web

Internet, es desde mas de hace 20 afos la red fisica que vincula a
millones de computadores alrededor del mundo. Hasta la aparicion de la
World Wide Web (WWW), los usuarios de Internet tenian acceso a
grandes cantidades de informacién, pero a costa de manejarse con
complicadas instrucciones, para finalmente acceder a un mundo
constituido basicamente por texto. Por lo tanto Internet no era popular
al principio, debido a que para muchas personas su manejo era algo
muy complejo.

La WWW logré modificar ese esquema de trabajo, convirtiendo la
red en algo accesible a cualquiera dispuesto a aprovechar sus recursos,
debido a que no hace falta mayor conocimiento que el de apuntar y
hacer “click” en donde se desee. Los creadores de la WWW lograron
ocultar lo complejo del funcionamiento de la red en un formato
atractivo, y facil de aprender y de usar.
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Timothy Bemers-Lee fue el principal creador de la World Wide
Web, quien estando al servicio del CERN, el Laboratorio Europeo de la
Fisica de las Particulas, buscaba desarrollar un sistema sencillo y
eficiente para el intercambio de informacion entre los miembros de la
comunidad cientifica. Su idea ademas del concepto de sencillez, incluia
la posibilidad de presentar trabajos de investigaciéon completos con

graficos, sonido, video y cuanto otro medio complementario del texto.

Para 1990 los principios basicos de la WWW comenzaron a tomar
forma: el acceso por hipertexto y la posibilidad de manejarse con una
amplia variedad de tipos de documentos.

La World Wide Web, se cre6 como una plataforma global de
conocimiento almacenado y accesible en linea por cualquier usuario de
Internet en cualquier parte del mundo. A pesar de que la informacién de
la World Wide Web, estd almacenada en computadores individuales, el
hecho de estos computadores estén conectados a Internet, a través del
protocolo comun, permite que toda la informacién se convierta en parte
de un dnico cuerpo de conocimiento. Actualmente, la World Wide Web,
es el sistema de informacion que se ha desarrollado en Internet y
contiene, dentro de sus modelo de datos mas informacién que cualquier
otro sistema de informacion antes conocido. (Paloma Llaneza, 2000,
pp.45)

I11.2.3 Componentes de Internet

Las redes se manejaron en sus principios dentro de las
organizaciones, siendo usadas basicamente para compartir archivos y
recursos (impresoras, discos duros, etc.). Las redes también son usadas
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para acceder a bases de datos o sistemas administrativos que estan
instalados en servidores distantes. Un servidor es una computadora que
se dedica a una o varias tareas especificas y, por lo general, tiene una
importante capacidad de procesamiento de informacién. Los servidores
son utilizados para almacenar bases de datos, sistemas de inventarios o
administrativos, y otras aplicaciones de utilidad. En Internet los
servidores son utilizados para almacenar las paginas Web y la
informacion y archivos que estan disponibles para los usuarios de esa
pagina Web.

Una pagina Web es la interfaz con la que se accede a la
informacion en la WWW. Estas paginas son elaboradas en HTML
(Hipertext Markup Lenguaje), que es el lenguaje de programacion de
indicadores que sefialan al browser cdmo es la apariencia de la pagina
Web.

Un browser (Netscape o Internet Explorer) es el programa que
permite visualizar o acceder las paginas Web (lee documentos
elaborados en HTML). Las conexiones entre las computadoras que
conforman Internet se pueden hacer a través de enlaces dedicados. Un
enlace es la forma en la que se realizan las conexiones de las redes o
computadoras distantes. Los enlaces pueden ser por cables (fibra 6ptica,

coaxial o par de cobre) o inalambricos (espectro radioeléctrico).

Un enlace permite enviar una cantidad mayor de informacién en
menor cantidad de tiempo, dependiendo de la velocidad del enlace. Los
ISP poseen enlaces directos a Internet, que distribuyen a sus clientes.
Una Intranet no es mas que una red TCCP-IP con un servidor Web y con
clientes con browsers (Netscape o Internet Explorer). Toda la
informaciéon que contiene la red puede ser convertida facilmente en

paginas Web que son montadas en el servidor Web para que sean vistas
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por todas las computadoras de la organizaciéon. Adicionalmente, la
Intranet da la plataforma a la pagina Web para interactuar con los
sistemas de la empresa.

Actualmente la mayoria de las paginas usan servicios de
almacenamiento de paginas en servidores de terceros, pero las
empresas que quieran ofrecer interaccidon con sus sistemas (por ejemplo
un banco que ofrezca home banking a través de Internet) debe tener la
pagina Web dentro de su Intranet, siendo la presencia en Internet una
parte de la Intranet abierta al publico.

I1.2.4 Comportamien | ri rn n Venez

El comportamiento del usuario de Internet en Venezuela se refleja
en el III estudio Anual Internet en Venezuela, realizado por la
publicacién PC News & Report, publicado en Abril del 2000. Este estudio
se realizd basandose en un total de 1.123 cuestionarios y muestra los
siguientes datos de interés:

Habitos de Internet
e (Cuél es el uso que le da a su conexion de Internet?

- El correo electronico y la navegacion Web son las herramientas mas
utilizadas.

- La transferencia de archivos (FTP) ocupa el tercer lugar con un
60,64%.



26

Las actividades relacionadas con la adquisicion de bienes o servicios
en linea se ubican en el cuarto lugar con 47,26%, lo que representa
un incremento del 26, 07% con respecto a 1997, afio en que
ocupaban la octava posicion.

La musica y el video que se transmiten por Internet son disfrutados
por un 43,64% de los encuestados. En 1997 esta cifra era 25,96%.

Las areas de Chat las visitan un 39,36% de los encuestados.

La telefonia cuenta con un 27,44%.

¢Cada cuanto tiempo se conecta a la red de redes?

Un 61,32% de los encuestados respondieron que lo hacen dos o0 mas
veces al dia, en 1997 esta cifra era de 50,21%.

Los que lo hacen una vez al dia son el 21,02%.

Los enlaces dedicados representan un 10,51% de la muestra. Lo que
representa un crecimiento sustancial ya que en 1997 eran el 1,56%.

éCuanto tiempo lleva conectandose a Internet?

El estudio revel6 que solo un 22,52% de los encuestados empezaron
a conectarse durante el dltimo afio, mientras que el 77,48% tiene
acceso desde hace mas de un afo.

¢Habitualmente se conecta desde?

La casa es el lugar preferido para conectarse a Internet con un
80,07%.
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- La oficina ocupa el segundo lugar con 63,59%. Cifra que ha
incrementado con respecto a 1997, afio en que se encontraba en
51,96%.

e ¢En que dias suele conectarse a Internet con mas frecuencia?
- Lunes a Viernes 91,55%

- Fines de semana y dias festivos 60,05%

e ¢Propdsito de las conexiones a Internet?
- Trabajo 83,03%.
- Entretenimiento 81,93%.

- Académico 57,56%.

e Navegacion con imagenes.
- El 71, 91% de los encuestados respondid que si lo hace.
- Un 16, 94% dicen que en ocasiones desactivan esta caracteristica.

- Un 11,16% respondié que siempre navega sin imagenes y solo las
muestra cuando le interesan.

Esto rompe con el mito de que la publicidad (banners) en la Web
no es vista, ya que por lo menos 7 de cada 10 internautas navegan con
imagenes habilitadas y esta cifra aumentard en la medida en que
mejore la experiencia de los usuarios en lo que a tiempo de respuesta
se refiere.
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Los Negocios en Internet

El comercio electrénico ha sido la actividad con mayor crecimiento
durante este afo, no solo en las transacciones comerciales propiamente
dichas, sino también en el hecho de que un 82% de los internautas
encuestados ha decidido adquirir algun producto o servicio orientado o
motivado por informacion existente en la red.

Sin embargo se observa cierta desconfianza debido a que un
40,25% de los encuestados dijo no haber adquirido bienes o servicios en
Internet e incluso un 52,10% informé no haberlo hecho por temor a
indicar el nimero de su tarjeta de crédito.

Datos Socio - Demograficos

« La mayoria de los internautas se conectan desde el Distrito federal y
el Estado Miranda con un 40,38% y 38,21% respectivamente. Desde
la ciudad de Caracas se conecta el 71,64% de la muestra, desde el
Estado Carabobo lo hace el 8,40% de la muestra.

e Sexo:
- Los hombres representan el 86,17% de la muestra.
- Las mujeres el 13,83%

Con respecto a 1997 se observa una disminucién en la proporcion
de mujeres cibernautas, ya que para el afio pasado estas representaban
el 16,56% de la muestra.

- o Edad:
- Los menores de 25 ainos son el 25,60% de la muestra.

- Los que tienen entre 26 y 45 afios representan el 65,15% de la
muestra.
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- Los mayores de 45 afios son el 9,25% de los encuestados.

Con respecto al afio 1997 se observa una disminucién en el primer
y tercer grupo, ya que para el afo pasado estos representaban el
31,67% y el 11,88% de la muestra respectivamente, esta variacion de
8,69%.

Este capitulo expuso un breve resumen de Internet y la WWW,
haciendo hincapié en su historia y funcionamiento i, también se
aclararon los diferentes términos inherentes a este medio. Ademas se
incluyé el III

Estudio Anual de Internet en Venezuela (realizado en abril de
2000), que nos proporciona informaciébn mds reciente sobre el
comportamiento del usuario de Internet en el pais y datos utiles para la
investigacion a realizar.

I1.3.1 Comercio Electrénico

Consiste en la realizacion electrénica de transacciones
comerciales, donde se incluyen cualquier actividad en que la empresa y
consumidores interaccionan y hacen negocios entre si o con las
administraciones por medios electrénicos.

Se incluyen en esta forma de comercio actividades muy diversas
como el comercio electréonico de bienes y servicios, los suministros en
linea de contenidos digitales, las transferencias electrénicas de fondos,
la compra y venta de acciones, la emision de conocimientos de
embarque, las subastas comerciales, los disefios y proyectos conjuntos,
la prestacion de servicios en linea, la contratacion publica y la

comercializacion directa al consumidor y los servicios posventa.
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El comercio electronico se refiere principalmente a dos tipos de
actividades:

- El pedido electrénico de bienes materiales, que se entregan a traveés
de canales tradicionales como el correo o servicios de mensajeria,
conocidos también, como comercio electréonico indirecto;

- El pedido, el pago y la entrega en linea de bienes y servicios
intangibles, como programas informaticos, revistas electrénicas,
servicios recreativos o de informacion, conocidos como comercio
electronico directo. (Paloma Llaneza, 2001, pp 340)

Finalmente podriamos decir que uno de los aspectos mas
importantes del comercio electrénico a través de Internet, es que
podemos diferenciarlo de los medios tradicionales de comercio, en virtud
de que el usuario puede hacer compras directas a través de una pagina
Web de Internet, pagando de forma electronica por medio de su tarjeta
de crédito.

I1.3.2 Servicios en Linea

El servicio en linea es la extension de una empresa 0 una
operaciéon en el ambiente Web. Por ejemplo, un banco puede ofrecer a
sus clientes la posibilidad de manejar sus cuentas (pagos,
transferencias, depdsitos, etc.) a través de una pagina Web. De igual
forma una pdgina puede tener informacion de eventos culturales, siendo
ambos servicios online. Por lo tanto un servicio puede ser de naturaleza
transaccional (como el banco) o de indole informativa (como el de la
pagina de eventos culturales).




3}
I1.3.3 Mercadeo Interactivo

El mercadeo interactivo no es mas que el didlogo continuo entre
oferentes y demandantes, el cual no esta sujeto a los retrasos tipicos de
las actividades de promocion. Técnicamente, esto incluye mercadeo
telefénico y por correo electrénico, pero el verdadero interés reside en
usar nuevas formas de medios realmente interactivos.

El crecimiento de los medios interactivos y por ende el mercadeo
interactivo es impulsado en gran medida por el desarrollo tecnolégico en
informatica y telecomunicaciones.

Aungue el mercadeo tiene varias funciones, tres de ellas se ven
particularmente afectadas por la interactividad:

1. La informaciéon a los clientes sobre los productos y servicios de la
compaiiia.

2. La promocidén de las marcas comerciales.
3. La diferenciacion y preferencia entre los clientes.

Para que haya interactividad el cliente debe tomar la iniciativa, es
decir, pedir la informacion sobre un producto o servicio. El proceso no
avanza si el cliente no da el primer paso. Del otro lado, el del
vendedor, la mayor parte del mercadeo interactivo se concentra en
suministrar informacién sobre productos y servicios. Lo que atrae al
cliente potencial es la velocidad con que se obtienen los datos
requeridos por él. La ventaja de este sistema es que el proveedor no
tiene que invertir ni mucho dinero ni mucho tiempo para suministrar la
informacidon o para promocionar su producto, en comparacion con otros
métodos mucho mas laboriosos. Por esta razén, la mayor parte de las

actividades del mercadeo interactivo tiene que ver con la informacién y
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la interactividad permite hacer llegar rapidamente la informaciéon a un
costo mucho mas bajo que el del correo y la telefonia convencional.

Las principales barreras que se oponen al comercio a través de
medios interactivos son la seguridad y la privacidad de los datos
transmitidos por estos medios. Por lo general, los clientes se muestran
renuentes a transmitir su nimero de tarjeta de crédito y otras
informaciones privadas por vias electrénicas, ya que saben que esta
informacion quedara registrada en la base de datos de la compaiiia y
ademas existe el riesgo de que esta informacion sea interceptada por
terceros.

11.3.4 Mercadeo en Internet

Es la busqueda de ganancias utilizando Internet como medio, sin
importar el bien o servicio que se venda. Intercambiar el bien o servicio
por dinero en Internet es mas facil que en muchos de los mercados ya
existentes, a su vez el proceso de mercadeo en Internet se hace mucho
mas rapido gracias a que no existen tantos impedimentos como en el
resto de los medios de mercadeo similares, como por ejemplo: procesos
de impresion, envio de correspondencia, manejo y entrenamiento de
personal de telemercadeo, entre otros.

El mercadeo en Internet esta dirigido directamente a las personas,
por lo tanto, en primer lugar se debe conseguir su atencién; en segundo
lugar se debe lograr su interés en el producto o servicio ofrecido; y por
ultimo se les debe crear un deseo para que luego tome la accion de

compra.

Tres aspectos fundamentales del mercadeo por Internet son:
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1. Mantenga lo apropiado:

Se debe tener cuidado de proveer o distribuir la informacion a
través de Internet solo a aquellos que expresen interés en recibirla. La
idea no es bombardear de correos electronicos a todo aquel que se
pueda, sino dejar que los interesados sean quienes busquen y se
interesen en obtener dicha informacién.

2. Utilice todos los servicios de Internet que le sea posible:

Existe una gran variedad de servicios que se prestan en los
distintos servidores de Internet. Como el costo del servicio es fijo, se
debe aprovechar al maximo todas las opiniones que provee, entre otros,
el correo electrénico.

3. Mantenga su divulgacién llena de informacién verdadera:

Para lograr un mercadeo efectivo en Internet se debe mantener su
participacion con informaciéon util para la gente, de lo contrario el
espacio no va a ser leido por muchas personas.

I1.3.5 La World Wide W mo Herramien

La World Wide Web como herramienta para el mercadeo presenta
las siguientes caracteristicas:

e La WWW provee una interfase amigable entre la empresa y sus
clientes, que abrira nuevos canales de interacciéon al vender o
publicitar directamente al consumidor.

e La cantidad de informacién con que puede contar una pagina Web es
ilimitada y cénsona con respecto al precio en que se incurre con la
misma.



34

e Una publicacién normal se hace mas costosa a medida que se quiere
llegar a mas numero de personas, mientras que las paginas Web
s6lo se incurre en un costo, independientemente de la cantidad de
personas que la consulten.

e Se puede ofrecer servicios al cliente de una forma mas practica, ya
que estos pueden consultar la pagina Web cada vez que quieran mas
informacion acerca del producto que adquirieron, o simplemente dar
su opinién al respecto, lo que da paso a una relacidon empresa
consumidor mas estrecha gracias a un constate proceso de feed-
back.

e Se pueden atraer nuevos consumidores sin barreras geograficas, ya
que las paginas Web pueden ser consultadas desde cualquier parte
del mundo.

e Tiene un alcance de mas de 100 millones de personas en mas de 150
paises del mundo, con un fuerte crecimiento anual, sobre todo en
Ameérica Latina.

e Las paginas Web proveen al usuario la oportunidad de accesar
solamente a la informacion que él desea, haciéndoselas una
herramienta mas practica y directa, evitando el efecto de sobrecargo
de informacion y publicidad.

e Posibilidad de mostrar la informacidon utilizando imagenes, videos y
sonidos para hacer mas atractivo el medio y por ultimo la informacién
se puede actualizar dia a dia.
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I1.3.6 Seguridad en Internet

En el mundo entero, las personas han tenido que tomar
precauciones para mantenerse seguras a si mismas y a sus propiedades.
Internet no estd exenta de problemas relacionados con seguridad. A
medida que Internet se vuelve mas compleja y poblada, se pueden ver
cada vez mas personas buscando formas de usar Internet de manera
deshonesta. Por esto, los negocios a través de Internet pueden
presentar serios problemas si no se tiene en cuenta la posibilidad de
acciones destructivas que se puedan producir en la misma.

Basicamente hay dos tipos de personas que causan problemas de
seguridad en Internet:

1. El usuario que esta tratando de entender y aprender los diversos
sistemas y capacidades. Esta persona no esta buscando perjudicar o
robar, sino que simplemente quiere conocer la manera en que
funcionan las cosas y tal vez lo estd haciendo de forma errénea.
Algunas veces estas personas actian como adolescentes que ven qué
tan lejos pueden llegar sin ser atrapados.

2. El delincuente por computadora, que usa Internet para obtener
ganancias ilegales. Estas personas constituyen una amenaza, ya que
roban software, tiempo y memoria de computadora, informaciones de
pagos y causan dafos al equipo o a los datos.

Los principales problemas de seguridad que se presentan en
Internet son los siguientes:

e Falsificacidon y fraude: Internet facilita que los negocios legitimos y

confiables estén presentes en todo el mundo, pero al mismo tiempo

facilita que los usuarios se presenten con alguien que no son 0 que
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no venden algo que no es lo que declaran, ya que en Internet es muy
facil aparentar ser cualquier persona o cualquier cosa que se desee.
Después de todo, la publicidad es publicidad sea en la televisiéon o en
Internet.

Crear un sitio fraudulento es muy fécil, ya que los proveedores de
servicio donde se alojan las paginas no tienen la obligacidn de revisar
los contenidos de las mismas.

Una sefal de que una compaiiia es legitima, es que la mayor parte de
estas anuncian tantos medios de acceso como les es posible y
deberdan tener otra buena sefial, aunque muchas compaiiias
pequefias no proporcionan este servicio.

Robo: el robo puede adoptar muchas formas en Internet. Los
delincuentes por computadora podrian tomar espacio en un
servidor ajeno para su propio uso, o robar un archivo de contrasenas
y reconocer alguno de los nombres mas comunes obteniendo acceso
al sistema, o robar nimeros de tarjeta de crédito y usarlos para
hacer compras ilegales, hurtar los cddigos de acceso de alguien a un
sitio Web privado, conectarse como si fuera esa persona y robar
datos.

Otra forma de robo es la de interceptar comunicaciones entre
servidores, esta es la forma de robo mas temida, pero
afortunadamente es la mas facil de cometer. Los usuarios temen que
les roben la informacioén de sus tarjetas de crédito cuando la tecleen
en la Web. Esto ha originado el uso de los llamados servidores
seguros. Estos servidores intentan proteger la informaciéon cuando es

remitida en formularios.

Otra método que puede tomar el robo es el plagio. Tomar
texto, sonido o imagenes de una fuente que no es del dominio



publico y usarlos sin el crédito o autorizacién apropiados es ilegal.
Este tipo de robo es simple en Internet, donde copiar un archivo es
cuestion de hacer “clic” con el ratén y esperar unos cuantos
segundos.

Transacciones Ilegales: Los servidores para el comercio que hacen

seguras transacciones con tarjetas de crédito no ofrecen la misma
proteccion a los comerciantes que ofrecen a los consumidores, con
respecto a los delincuentes que usan nimeros de tarjetas de crédito
fraudulentos o identidades falsas para comprar productos.

Es bastante sorprendente, pero actualmente todo lo que se

necesita para obtener la autorizacion de una tarjeta de crédito en

Internet es el nUmero de la misma, la fecha de expiraciéon y el nombre

del usuario. No necesita confirmar direcciones o algo mas.

Las protecciones mas usadas para evitar problemas de seguridad

en la red, son las siguientes:

Firewalls (Cortafuegos): son ordenadores que establecen barreras

ante instrucciones no deseadas.

Encriptacién: consiste en la creacion de mensajes cifrados, solo
visibles para las personas que deben verlos. La encriptacion es una
de las herramientas mas interesantes, ya que permite niveles de
seguridad realmente importantes.

Las funciones con que cumple la encriptacién son las siguientes:

. Identificaciéon del Emisor: Se identifica que el emisor es quien dice

ser; se trata de establecer una firma electréonica que autentifica la
identidad de la persona que produce un mensaje, antes de revelar
informacién delicada o hacer un trato de negocios.
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B. Autenticacion del Mensaje: Asegura si el mensaje se ha alterado o no
durante el transito; es posible que alguien de manera mal
intencionada lo haya modificado, o se haya producido un error
durante su transmisién, cuyo resultado es una alteracién de algun
caracter.

C. No-repudiacién: Equivale al correo certificado con acuse de recibo: ni
el emisor puede negar el envio ni el receptor la recepcion.

D. Privacidad: Se refiere a mantener la informacién fuera de las manos
de usuarios no autorizados, para asegurar que el mensaje solo sera
leido por el destinatario.

Resumiendo podriamos mencionar como los mas importantes
posibilidades de encriptacién de mensajes las siguientes:

1) Encriptaciéon Simétrica: Se trata de una clave que se utiliza tanto
para cifrar el mensaje como para descifrar, basado en el algoritmo
DES (Data Encryption Estandar) creada por IDB en 1970.

En este proceso de cifrado y descifrado, las partes deben
compartir una clave comun para cifrar y descifrar, y que se acuerda
de manera previa. Esta clave a de ser secreta para evitar el acceso
no autorizado a datos confidenciales. Por ello, la seguridad de este
tipo de criptografia se basa en la protecciéh de la clave, ya que con
ella cualquiera puede descifrar el contenido del mensaje. Este tipo de
criptografia como sefiala Martinez Nadal (Op.Cit., p.p 42 vy
siguientes), puede ser util y adecuada para facilitar |Ia
confidencialidad de la informacion, ya que sélo las partes que poseen
la clave pueden descifrar los mensajes, y proporciona una cierta
integridad, porque si el mensaje ha sido manipulado, al descifrarlo
con la clave secreta, el resultado no tiene sentido. También facilitaria

autenticacion entre las partes, ya que soélo la otra persona con quien
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se comparte la clave puede haber cifrado el mensaje, pero no
constituye una firma pues no soluciona la cuestion del no rechazo en
origen.

Como sea que este sistema descansa en la proteccién de la clave,
el problema es que la distribucion de las claves ha de hacerse por
medios seguros, pero si se intercambian en redes abiertas, existe la
posibilidad de vulneracion o de interceptacion de la clave que debe
permanecer secreta. Este tipo de criptografia ofrece autenticacion e
integridad entre las dos partes que comparten la clave, pero no
frente a terceros, ya que una tercera persona seria incapaz de
determinar con seguridad quien es el emisor del mensaje, cual es su
contenido o que el mismo no se ha modificado. Una de las partes
que comparte la clave secreta comun podria haberla usado para
falsificar el nombre de la otra parte, atribuyéndole una autoria que
no le corresponde.

2) Encriptacién Asimétrica: En los afios sesenta se produce un desarrollo
en la ciencia de la criptografia y aparecen los sistemas criptograficos
de clave asimeétrica publica, que se basan en un par de claves
asociadas. Por una parte, una clave privada que es conocida sélo por
su titular que ha de mantenerla en secreto. Por otra parte, hay una
clave publica, que se relaciona matematicamente con la privada y
que puede ser accesible para cualquiera, es mas deberia serlo a los
efectos de facilitar la comunicacién. La criptografia de clave publica
se basa en el empleo de funciones algoritmicas para generar el par
de claves, que son distintas, pero que se encuentran
matematicamente relacionadas entre si.

La criptografia asimétrica permite la confidencialidad, esto es,
enviar mensajes secretos a través de canales inseguros como es el
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caso de Internet, sin necesidad de comunicacion previa de una clave
secreta compartida. El emisor del mensaje cifra los datos utilizando
la clave publica del receptor que es accesible para cualqguiera y estos
datos sélo pueden ser descifrados por el receptor con su propia clave
privada. La ventaja es evidente, ya que personas que no se conocen
previamente, pueden intercambiar mensajes cifrado sin que exista la
necesidad de intercambios seguros de claves secretas compartidas,
ya que tal intercambio no es necesario.

El sistema asimétrico mas comun es el RSA que proviene del
nombre de sus creadores Riverst, Shamir, Adleman, que
desarrollaron y patentaron un algoritmo descifrado que se ha
convertido en el standard de facto para usos comerciales. (Paloma
Llaneza 2000, pp 297 y siguientes).

Transacciones seguras SSL y SET.

La seguridad es uno de los puntos mas deébiles y posiblemente

unos de los aspectos que mas puede influir en el desarrollo del comercio

electronico. Aunque habitualmente el uso de Internet es correcto, no se

esta a salvo de que cualquier dato que se envie a través de Internet y

que pueda tener valor para alguien, acabe en manos de un tercero.

Por tal motivo, se han desarrollado algunos protocolos que buscan

la proteccién de los datos enviados a través de Internet, dentro de los

cuales podemos mencionar en SSL y el SET.

El Secure Socket Layer (SSL):

Es un protocolo para la encriptaciéon de datos, y si bien es factible
que puede ser violado, las posibilidades reales son infimas. El SSL es
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lo suficientemente transparente para el usuario. No requiere software
adicional o complicados y traumaticos procesos ni para el cliente ni
para la tienda, debido a que los principales browsers (navegadores)
del mercado (Netscape y Explorer>) encriptan los datos bajo este
protocolo.

e El Secure Electronic Transsaction mejor conocido como SET.

Como complemento al protocolo SSL, Master Card y Visa
desarrollaron SEPP (Secure Electronic Payment Protocol) y STT
(Secure Transaction Technology), para asegurar las transacciones
econdmicas exclusivamente utilizando tarjetas de crédito como medio
de pago, aunque mas tarde ambas entidades, junto con American
Express, convinieron en aunar esfuerzos para elaborar un uUnico
protocolo para el pago electronico con tarjeta, denominado SET
(Secure Electronic Transfer). SET satisface la necesidad de seguridad
de todas las partes involucradas y garantiza la privacidad de una
transaccion, estando apoyado por todos los grandes proveedores de
software (Nestscape, Microsoft, IBM), por lo que nace con vocacion
de convertirse en el standart de facto para la realizacion de pagos
electronicos. SET estd soportado por la utilizacién de mecanismos
como el cifrado, claves publicas y privadas, EAC, firma digital, sobre
digital, huella digital, etc.

En sintesis, en este capitulo se hizo énfasis particular en como
esta nueva tecnologia de la informacion esta afectando a los negocios y
al comercio mundial. También sé describié en forma breve los tipos de
problemas de seguridad que son posibles en la Web, asi como las
medidas de seguridad para computadoras conectadas a Internet que

pueden ser tan complejas como se desee 0 se pueda. Estas medidas son
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un deber para cualquier compafiia con informacién que podria ser muy
tentadora y rentable para terceros.

I11.4.1 Libreria virtual la sal

Una libreria virtual, es como su nombre lo indica, una libreria que
realiza la comercializacion de sus productos a través de Internet, es
decir, fisicamente no tiene un local comercial, sino que éste esta
ubicado dentro de Internet en forma de pagina Web.

En dicha pagina Web se ofertan de una manera atractiva y
amigable una gran cantidad de titulos para satisfacer los diversos
intereses de los lectores.

Dada la gran variedad de publicaciones, en el mercado se utilizan
términos que engloban ciertas areas especificas, entre los cuales se
pueden mencionar:

e Los libros escolares (utilizados por los estudiantes de educacion de
los niveles basicos y diversificados).

- De texto (utilizados por estudiantes de nivel superior).

e Técnicos/profesionales (utilizados por personas con intereses
especificos en algun tema).

e De lectura (novelas, cuentos, poemas, entre otros).

En Venezuela, existen varias librerias que tienen presencia en
Internet, sin ser virtuales en su totalidad, debido a que la uxtilizan
solamente como un medio publicitario, dando a conocer la ubicacién de
sus locales comerciales, teléfonos y a groso modo los productos que
ofrecen, sin brindarle al usuario la posibilidad de hacer la compra a
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través de esa pagina Web. Este aspecto es lo que hace atractivas a
librerias virtuales como Amazon.com y Barns and Noble, ambas en los
Estados Unidos, que cuentan con varios afios operando con éxito.

Una libreria virtual, asi como todo negocio que implique comercio
electronico, presenta la desventaja de que los posibles clientes estén
reacios a hacer compras en linea, debido a los problemas de seguridad o
fraude que puedan presentarse al dar su niumero de tarjeta de crédito.
Esto hace que la falta de confianza en el medio sea el principal aspecto
que no favorece a este tipo de negocios. Este temor no esta totalmente
justificado, debido a que cuando se compra a través del teléfono o se
entrega fisicamente la tarjeta de crédito en un establecimiento, el riesgo
de fraude es mucho mayor al que se corre cuando se realizan
transacciones electrénicas en sitios seguros.

Existen varias iniciativas destinadas a ofrecer mayores niveles de
seguridad y confiabilidad a las transacciones electrdénicas, que sustentan
la anterior afirmacién, como lo son el Secure Socket Layer (SSL) y el
Secure Electronic Transacction (SET).

Entre los servicios que puede ofrecer una libreria virtual a través
de su pagina Web se encuentran los siguientes:

e Busqueda de libros seglin diferentes criterios: Autor, titulo, editorial,
area tematica, etc.

e Comprar de manera que los libros se vayan acumulando en una
“cesta de compras” de manera que en cualquier momento el pedido
pueda ser modificado.

e Una vez completado el pedido, la compra se realiza en un sitio
seguro; los datos se envian encriptados, de esta forma, se le ofrece
al cliente seguridad en la transaccion.
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e Al cliente se le otorga una clave para identificarlo en la base de
datos, de esta manera se evita repetir el proceso de registro en el
caso de futuras compras.

e« Una vez realizada la compra, se le envia al cliente un e-mail que
confirma la misma.

e Si el cliente lo autoriza, existe la posibilidad de que se le envie una
notificacion (via correo electréonico) de nuevos libros que estén
disponibles relacionados con el area tematica o autor de su interés.

Un ejemplo de los eventos que ocurren para realizar una venta a
través de la pagina Web seria:

1) El posible cliente accede a la pagina Web.
2) Selecciona su pedido.

3) El cliente proporciona sus datos personales (nombre, direccién de
envio, nimero de tarjeta de crédito, fecha de vencimiento, etc.)

4) El sistema establece comunicacion con el banco y ejecuta el pago, ya
sea tarjeta de crédito o débito

5) Se genera la orden de despacho para que se le envie la mercancia al
cliente. El distribuidor por lo general es un servicio out-sourcing de
un courrier como Fedex, DHL, UPS o Aerocav.

6) El sistema realiza los asientos contables, facturacion y reportes
administrativos de ventas.

Este modelo de negocio implica una gran automatizaciéon del
proceso de ventas. De esta forma el vendedor se enfoca en ofrecer el
mejor servicio al cliente y en mercadear su pagina para obtener
mayores volumenes de ventas.
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Para aquellos titulos que tienen un volumen de ventas reducido
existe la posibilidad de crear “inventarios virtuales”. Un inventario
virtual, sustituye a los inventarios propios por un sistema que utiliza al
courrier para retirar la mercancia del proveedor una vez que esta
vendida y llevarla al cliente.

Haciendo un andlisis de las posibles fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas inherentes a una libreria virtual, encontramos:

I1.4.2 F.O.D.A.

Fortalezas Internas:
1. Disminucion del tiempo de compra.

2. Utilizacion de la ultima tecnologia disponible y de la corriente de
innovacion que lleva implicita Internet.

3. Se simplifica el proceso de compra, o que significa mayor facilidad y
comodidad para quien compra los libros.

4. Se traslada el poder de negociacion del vendedor al comprador,
debido a la cantidad de informacidon sobre productos y precios que
Internet hace disponibles a sus usuarios.

5. Oportunidad de conocer el monto facturado en todo momento,
evitando devolver productos a la hora del pago por falta de
presupuesto.

6. Estructura de costos poco afectada por costos variables.
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Oportunidades externas:

1. A manera de optimizar el tiempo que actualmente se invierte en los
procesos comunes de la vida diaria, estos, progresivamente se estan
trasladando a Internet.

2. Posibilidad de desarrollar mayor cantidad de servicios sobre la misma
base de clientes y bajo el mismo modelo operativo.

3. Ser pioneros en este tipo de servicios en el mercado venezolano.

4. Posibilidad de expansién a otros mercados.

Debilidades Internas:

1. Poder ganar la confianza de nuestros posibles clientes con respecto a
la entrega de su pedido y la seguridad en su transaccién.

Amenazas Externas:

1. Posibilidad de desactualizacién en tecnologia, lo que le daria la
oportunidad a la competencia de tomar posicion en el mercado.

2. Falta de una garantia absoluta con respecto a la privacidad de la
informacion que es transmitida a través de Internet.

En sintesis, este capitulo presentd la descripcion general de la
libreria virtual, asi como los servicios que esta libreria puede ofrecer.

Para completar el estudio de este tipo de libreria, se realizé un
andlisis de las fortalezas y debilidades internas, asi como de las
oportunidades y amenazas externas del negocio.
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Oportunidades

Amenazas

Optimizacién del tiempo.

Ser pioneros en el mercado
Venezolano

Expansion a otros mercados.

Posibilidad de desarrollar otros
mercados.

B Desactualizacion de la
compaiiia con respecto a la
competencia.

=  Poco control de la seguridad
en Internet.

Fortalezas

Estrategias FO

Estrategias FA

=  Disminucién del
tiempo de compra.

»  Estructura de
costos poco
afectada por

costos variables.

=  Simplificacion del

Optimizacion del tiempo de
venta manteniendo el
desarrollo tecnoldgico.

Desarrollo de nuevos productos
que dependen de las
necesidades del cliente.

Llevar nuestros productos a

= Mantener un programa de
actualizacion constante de

nuestro servicio.

=  Seguimiento de los
productos que son vendidos

a los clientes.

proceso de nivel nacional
compra.
Debilidades Estrategias DO Estrategias DA

*  Falta de confianza
por parte de los
clientes en el
proceso de

compra.

. No todos tienen
Acceso a Internet
con facilidad.

Disefiar programas para la

evaluacion y control de calidad.

* Programa de servicio al
cliente
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Capitulo III

III METODOLOGIA

II1.1 Tipo de Investigacion

Segun la estrategia de recoleccion de datos, el disefio de la
investigacion es: Principalmente de campo, debido a que los datos a
utilizar para los estudios de mercado y técnico seran obtenidos en forma
directa de la realidad (datos primarios), utilizando el instrumento
encuesta, porque se pretende recolectar la informacién mediante
cuestionarios y entrevistas. También tiene un basamento bibliogréfico,
porque parte de la informacién a utilizar para el estudio econdmico
financiero no sera obtenida directamente de la realidad (datos
secundarios). Asimismo, segun el nivel de conocimiento que se quiere
alcanzar, esta investigacion es de tipo descriptivo, porque se especifican
y clasifican las caracteristicas sobre un determinado universo con
técnicas objetivas de recoleccién de datos.

Se puede decir que esta investigacién es de tipo aplicada, porque
los datos y la informacion obtenida mediante el estudio de factibilidad
tendran fines directos e inmediatos.
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II1.2 Diseiio de la investigacion.

El disefio de investigacién es no experimental porque se observan
los fendmenos tal y como se dan en su ambiente natural para después
analizarlos, sin provocar una situacion intencional.

II1.3 Sistema de Variables

Factibilidad del proyecto. (Creacién de una libreria virtual para la
venta de libros de textos-técnicos en el area de la salud en Internet).

e Comercial.
e Técnico - Legal.

e Financiera.

1. Definicion Conceptual

Factibilidad del proyecto (Creacién de una libreria virtual para la
venta de libros de texto-técnicos en el area de la salud en Internet):
Posibilidad de llevar a cabo un proyecto investigado, de la teoria al
hecho mismo.

2. Definiciéon Operacional

La factibilidad del proyecto determina la creacion de la libreria
virtual. Factibilidad del proyecto: Como indicador cualitativo cabe
destacar que los resultados de los estudios de mercado, técnico-legal y
economico- financiero determinan lo factible del proyecto. Como
indicadores cuantitativos se tienen:
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o Para el estudio de mercado: Calidad de servicio, oportunidades del

mercado, evaluacién conjunta de la oferta y la demanda y precio.

e Para el estudio técnico-legal: Los requerimientos técnicos y legales

necesarios.

e Para el estudio econdmico-financiero: El tiempo de recuperacion de la

inversion, los flujos de caja, el costo de la oportunidad de la
inversion y la relacidon costo-beneficio. La rentabilidad o tasa interna
de retorno que genera el proyecto, asi como también el resultado
positivo del valor presente neto que este genere.

II1.4 Poblaciéon y Muestra

Poblacion:

La poblacion objetivo de la presente investigacion estara
conformada por: estudiantes de tercero y cuarto nivel de todas las
facultades en el area de la salud y profesionales y docentes activos de
la Zona Metropolitana de Caracas-Venezuela(Enfermeras, Médicos,
Odontélogos, Veterinarios, Bioanalistas, Especialistas etc.), debido a
que estos son los principales consumidores de los libros de texto -
técnicos en el area de la salud.

Tamano de la muestra:

Para calcular el tamafio de la muestra se consideré a las
principales Universidades de la Zona Metropolitana de Caracas-
Venezuela donde se encuentran ubicadas las diferentes facultades de
todas las areas que tienen que ver con la salud, porque en ellas se
encuentran estudiantes de las principales carreras de las diferentes
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areas del conocimiento, y de estas universidades provienen en gran

parte los profesionales activos de |la zona metropolitana de Caracas-
Venezuela.

A efectos de este estudio se consider6 como universidades
principales aquellas cuya poblacion es mayor a cuatro mil (4.000)

estudiantes. De esta manera las universidades a considerar son las
siguientes:

e Universidad Catodlica Andrés Bello (UCAB).
e Universidad Santa Maria (USM).

» Universidad Simoén Bolivar (USB).

e Universidad Central de Venezuela (UCV).

A través de la Oficina de Planificacién del Sector Universitario (OPSU),
se obtuvo la poblacién de las principales cuatro universidades de la Zona
Metropolitana de Caracas-Venezuela donde hay facultades de la salud o
relacionadas con el area de la salud . Esta poblacion es de un total de
106.656 estudiantes para 2001, distribuidos de la siguiente forma:

UNIVERSIDADES NUMERO DE ESTUDIANTES
UCAB 2145
USM 28.390
usB 8.663.
UCv 59.360
TOTAL DE ESTUDIANTES 96.738

Fuente: Oficina de Planificacion del Sector Universitario (OPSU)
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Debido a que el nimero de estudiantes de estas universidades y
de profesionales activos egresados de ellas en el Area Metropolitana de
Caracas-Venezuela es mayor a 50.000 (n>50.000), de forma
probabilistica se determindé el tamafio de la muestra utilizando la
féormula del Teorema del Limite Central a la cual hace referencia Aaker
(1990, pp. 119) para muestras infinitas:

N = (K12)*(p*

el2

Donde:

N = Tamafo de la muestra

K = Constante en una funcién del nivel de significacion

p = Proporcion de la poblacién que posee las caracteristicas de interés

g = (1-p) Proporcion de la poblacién que no posee las caracteristicas de
interés.

e = Error maximo que se esta dispuesto a asumir.

Para los efectos de esta investigacion se obtiene la constante K, en
funcion de un nivel de significacidon del 95% de confianza, para el que K
=1,96. Esta constante K indica la probabilidad de que el porcentaje
determinado basado en la muestra sea el de la poblacion.

El error maximo (e) que estd dispuesto a asumir en este estudio
es del 7%.
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La proporcion de la poblacion que posee las caracteristicas de la
poblacidn objetivo (p) y la proporcién de la poblacion que no las posee
(q), para efectos de este estudio, fue considerada en 50% en ambas,
debido a la falta de antecedentes con los cuales soportar la
determinacién de cada proporcion.

Calculo de la Muestra.

~ Al sustituir los datos de la féormula, se obtiene:

N =(1.96)12*(0.5*0.5) = 9 = 196

(0.07).12 0.005

Calculando la muestra se determindé que se encuestaran a 196
personas, pero esta cifra se incrementé a 4, obteniendo un total de 200
cuestionarios, para tener un margen de seguridad y poder prevenir
alguna pérdida de informacién durante el proceso. De esta manera el
error maximo asumido de 7% disminuyd, lo que implico calcular
nuevamente este error de estimacion, como se muestra a continuacion:



el2 = (1.96)12*%(0.5*%0.5) =  0.004802
el(1/2) = 0.0693 * 100 = 6.93%
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El error de estimacion sera de 6,93%, el cual es menor al asumido

anteriormente (7%), para calcular el tamafo de la muestra.

Una vez calculado el tamano de la muestra (200 personas) se

procede a distribuirla segun la proporcién que el nimero de estudiantes

de estas universidades representa del total:

UNIVERSID. N° ESTUDIANTES. |PORCENTAJE N° ENCUESTAS
UCAB 3,125 2L 370 7

USM 28.390 29.35% 57

usSB 8.663 8.96% 18

ucv 59.360 61.36% 118

TOTAL 96.738 100% 200




Al inicio de la investigacion la intencion era conformar una
muestra probabilistica para realizar el estudio, sin embargo por no
disponer de informacion censal con relacion a la proporcion que
representa cada unidad de analisis del total (estudiantes de nivel
superior y profesionales activos del Area Metropolitana de Caracas), se
asumid una proporcién intencional del total de la muestra para cada
una. Por lo tanto quedd descartada la posibilidad de un muestreo
probabilistico y se opté por uno no probabilistico con muestreo
intencional.

Por consiguiente, la cantidad de cuestionarios a aplicar quedod
establecida en noventa y uno para los estudiantes de las principales
universidades y en ciento nueve para los profesionales egresados de las
mismas. Estos fueron distribuidos segun la proporcidon que el nimero de
estudiantes de estas universidades representa del total.

° DE TAS

UNIVERSIDAD N© % A A
ESTUDIANTES ESTUDIANTES | pROFESIONALES

UCAB 3.125 9.60% 0 4
USM 24.390 26.62% 28 29
USB 7.673 8.12% 9 2
ucv 57.360 55.66% 59 59
TOTAL 96.738‘ 100% 96 104
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Tipo de Muestra.

Como se explicd anteriormente, la muestra a utilizar es no
probabilistica con muestreo intencional.

Siendo no probabilistica porque la escogencia de los sujetos a
encuestar dependera de la decision de los investigadores, por lo tanto
no todos tendran la misma posibilidad de ser elegidos. E intencional
porque las unidades de analisis van a ser buscadas de forma intencional.

II1I.5 Mé Técni nstr n Recoleccién D

Seleccion del Instrumento

Para realizar la recoleccion de los datos primarios necesarios en la
investigacion, utilizaremos el modelo de encuestas apoyandonos en
instrumentos de recoleccion como entrevistas y cuestionarios.

El cuestionario sera aplicado a estudiantes de las principales
universidades y a profesionales de la salud egresados de las mismas en
el Area Metropolitana de Caracas.

Las entrevistas seran hechas a expertos en la materia de forma de
no estructurada e informales, lo que quiere decir que no habrd ningun
modelo preestablecido de como estas se llevaran a cabo, sino que se
basaran en una conversacion sobre el tema en estudio.

Diseino del Cuestionario

El cuestionario sera aplicado por el investigador, este constara de
preguntas cerradas y mixtas. Las primeras siete (7) preguntas tienen la
finalidad de determinar el mercado potencial, debido a que para formar
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parte del mercado potencial, el sujeto a quien se le aplica el cuestionario

debe cumplir con tres caracteristicas primordiales:
1. Tener acceso a Internet o tenerlo previsto para un corto plazo.

2. Tener posibilidad de hacer pagos electronicos o tenerlo previsto para
un corto plazo.

3. Comprar libros de texto-técnicos en cualquiera de las Areas de la
salud.

Las preguntas ocho, nueve y diez tienen como fin conocer el nivel
de confianza y de aceptacion asi como las necesidades y expectativas
del mercado potencial acerca de este medio para realizar sus compras
de libros de la salud y texto-técnicos en el drea de la salud.

La pregunta numero once de tipo socio-demograficos , se hace
para obtener mas datos de interés acerca de nuestro mercado potencial.

Descripcion de Cada Pregunta

12 Pregunta:

¢Usted tiene acceso a Internet, bien sea en su casa, oficina o

centro de estudio?.

Esta pregunta persigue tener una idea aproximada del tamafio de
nuestro mercado potencial.

23 Pregunta:

¢Si su respuesta a la pregunta anterior fue negativa, en cuanto
tiempo estima usted que tendrd acceso?.
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Para conocer el crecimiento de nuestro mercado potencial. De
gran utilidad para calcular el crecimiento de los flujos de caja que
generara la operacion.

32 Prequnta:

¢Tiene usted posibilidad de hacer pagos electronicos,
entendiéndose por estos los realizados con tarjetas de crédito y/o
tarjetas de débito?.

Esta pregunta persigue tener una idea aproximada del tamafio de
nuestro mercado potencial.

43 Prequnta:

¢Si su respuesta a la pregunta anterior fue negativa, en cuanto

tiempo estima usted que tendra la posibilidad de realizar pagos de esta
manera?.

Para conocer el desarrollo de nuestro mercado potencial. De gran
utilidad para calcular el crecimiento de los flujos de caja que generara la
operacion.

52 Prequnta:

éUsted compra libros de relacionados con salud o textos-técnicos
en cualquiera de las Areas de la salud?.

Esta pregunta persigue tener una idea aproximada del tamafio de
nuestro mercado potencial.

62 Pregunta:

¢Si su respuesta a la anterior pregunta fue positiva, por quée los
compra?.

Esta pregunta busca profundizar en el conocimiento de nuestro
mercado potencial.
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72 Pregunta:

¢Si su respuesta a la pregunta numero “5” fue negativa, por qué
no los compra?.

Para conocer aun mas a nuestro mercado potencial.

82 Prequnta:

¢Estaria usted dispuesto a comprar libros de texto-técnicos en
cualquiera de las areas de la salud en una libreria virtual en forma de
pagina Web en Internet?.

Para conocer el nivel de confianza y de aceptacién que puede
tener el potencial cliente sobre la idea general del servicio.

92 Pregunta:

¢Si su respuesta a la anterior pregunta es positiva, qué razones lo
motivarian a comprar en una libreria virtual?.

Para conocer las necesidades y expectativas de los clientes del
mercado potencial.

102 Prequnta:

¢Si su respuesta a la pregunta numero “8” fue negativa, por qué
no compraria en una libreria virtual?.

Para conocer las necesidades y expectativas de los clientes del
mercado potencial.

112 Pregunta: (Datos socio-demograficos).
e« ¢(Zona donde habita?

e ¢Su ingreso mensual aproximado?

e ¢(Tipo de vivienda?

e ¢Posee vehiculo?
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Estas preguntas de tipo socio-demograficos, son para obtener mas
datos de interés de nuestro mercado potencial.

II1.6 Etapas en la Elaboracién de la Investigacion

12 Etapa:

Luego de algunas reuniones con gente del sector, se inicid la
recopilacion de informacién tedrica acerca de Estudios de Factibilidad,
Internet, Negocios en Internet (Comercio Electronico, Mercadeo en
Internet, Seguridad de las Transacciones Electronicas, entre otros) y de
Librerias Virtuales. Se utilizaron diversas fuentes de informaciéon como
fueron basicamente Internet y bibliografia especializada (textos y
revistas) de bibliotecas como las de la Universidad Central de
Venezuela, Simén Bolivar, Santa Maria y bibliotecas personales.

22 Etapa:

Se valid6 la informacion recopilada, y luego se clasificé para su
mejor aprovechamiento, descartandose la que no tenia utilidad sea por
estar desactualizada o por no aportar ningun valor agregado a esta
investigacion.

32 Etapa:

Utilizando la informacidon que se consideré pertinente y con el
apoyo de algunas personas del sector se elaboré el marco teérico, con la
finalidad de ubicar al lector dentro del contexto que abarca este estudio.

42 Etapa:
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Se elabord el instrumento de recoleccion de datos (cuestionario) y
se calculé la muestra representativa de la poblacion de este estudio.
Luego se realizd una prueba piloto en la Universidad Central de
Venezuela en las diferentes Facultades que representan las diferentes
Areas de la salud, para corregir posibles errores en el disefio del
cuestionario.

52 Etapa:

Durante los meses de Agosto y Septiembre del 2003, se realizé el
muestreo en las diferentes facultades que tienen que ver con salud de
las principales Universidades del Area Metropolitana de Caracas, para
cubrir las distintas areas tematicas propias de los libros concernientes a
este estudio.

El cuestionario se aplico a 200 personas que cumplian con las
caracteristicas de la poblacién objetivo.

Durante estos meses también se realizaron las entrevistas a
expertos en las dreas que abarca esta investigacion (Internet, Comercio
Electréonico, venta de Libros, Entrega a Domicilio, entre otras).

62 Etapa:

Al obtenerse la informacion a través de los cuestionarios, se hizo
la tabulacion de los datos tomando en cuenta los cruces de las
diferentes respuestas que se consideraron relevantes, para conocer
mejor el mercado potencial del negocio. Se elaboraron graficos que
ilustran los datos obtenidos.

78 Etapa:

Con la informacion obtenida de las entrevistas a expertos se
realizd el estudio técnico de la investigacion, estableciendo los
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requerimientos de este tipo que son necesarios para la implantacion del
negocio.

82 Etapa:

En esta etapa se llevO a cabo el estudio financiero de la
investigacion. Para ello se utilizé la informacién obtenida a través de los
cuestionarios y las entrevistas y se tomaron en cuenta ciertas
consideraciones previas.

En este estudio se estimaron los ingresos, los costos y la politica
de depreciacion de los activos, los cuales junto con a las variables
macroeconomicas influyentes en este estudio construyeron los estados
de ganancias y pérdidas, los flujos de caja y capital de trabajo, para
finalizar calculando el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa Interna de
Retorno (TIR). También se realizé un analisis de sensibilidad de la
rentabilidad del negocio, con las principales variables que la afectan.

92 Etapa:

Con los resultados obtenidos en las etapas anteriores, se
elaboraron las conclusiones recomendaciones finales de este trabajo.
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Capitulo IV

IV LI RE

IV.1 Primer Objetivo

Este andlisis de resultados, que estd basado en la informacién
proveniente de la aplicacién del cuestionario tiene un fundamento
cuantitativo, y un dimensionamiento porcentual, para cumplir con el
primer objetivo de esta parte de la investigacion.

“Determinar la magnitud y conocer las caracteristicas del
mercado potencial de una libreria virtual para la venta de libros de la
salud y texto-técnicos en las diferentes areas de la salud en Internet”

éUsted tiene acceso a Internet, bien sea en su casa, oficina o
centro de estudio?.

En el caso de los profesionales el 63% ya tiene acceso a Internet.
El 37% restante expresé no tenerlo.

2Ud. Tiene acceso a Internet, bien
sea en su casa, oficina o centro de
estudio?

— m} o NO

@ sl

63%
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En el caso de los estudiantes, el 61% afirmo tener acceso a
Internet, mientras que el 39% restante dijo no tenerlo.

2Ud. Tiene acceso a Internet, bien sea
en su casa, oficina o centro de
estudio?

[+
S0% @NO
61% asi

En promedio 62% de la muestra tiene acceso a Internet, y el 38%

no lo tiene, por lo tanto los resultados arrojados por el cuestionario
muestran que la mayoria de los encuestados ya cuentan con acceso a
Internet, cumpliendo con la primera de las tres caracteristicas
primordiales para formar parte del mercado potencial.

¢Ud. Tiene acceso a Internet, bien
sea en su casa, oficina o centro de
estudio?

38%
62% @S

¢Si su respuesta a la pregunta anterior fue negativa, en cuanto

tiempo estima usted que tendrd acceso?
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Del 37% de los profesionales que afirmo no tener acceso a
Internet un 67% expres6 que lo tendrda antes de un periodo de seis
meses. Este 67% esta conformado por la suma de un 11% que
respondié que estima que tendra acceso en el préximo mes, mas un
26% que respondié que lo tendrd en los proximos tres meses y
finalmente un 30% adicional que expreso que tendra acceso a Internet
en los proximos seis meses. El 33% restante de la muestra respondi6 no
saber cuando tendrd acceso a Internet.

¢ En cuento tiempo estima usted
que tendra acceso a Internet?

1% @En un mes
e mEn tres meses
O En seis meses
O No sabe

Para los estudiantes, del 39% que afirmo no tener acceso a
Internet un 69% estimdé tenerlo antes de un periodo de seis meses. Este
69% esta conformado por un 9% que respondid que tendrd acceso en el
préximo mes, mas un 29% que respondié que lo tendrd en los préximos
tres meses y finalmente un 31% adicional que expreso que tendra
acceso a Internet en los proximos seis meses. El 31% restante de la
muestra respondié no saber cuando tendrd acceso a Internet.
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¢En cuento tiempo estima usted
que tendra acceso a Internet?

9% @ En un mes

B En tres meses
0O En seis meses
O No sabe

En promedio 68% de la muestra tendra acceso a Internet antes de
un periodo de seis meses, cumpliendo con la primera de las tres
caracteristicas primordiales para formar parte del mercado potencial, lo
que lo aumentaria en un corto plazo a un 87%. El resto de la muestra
32% respondid no saber cuando lo tendra.

2En cuanto tiempo estima usted
tendra acceso a Internet?

@mAntes de 6

32%
meses
mNo sabe
68%

éTiene usted posibilidad de hacer pagos electrénicos,
entendiéndose por estos los realizados con tarjetas de crédito y/o
tarjetas de débito?.
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Para los profesionales, un 67% de la muestra tiene la posibilidad
de hacer pagos electrénicos, mientras que el 33% restante expreso no

tenerla.

¢ Tiene usted posibilidad de hacer
pagos electrénicost?

33%
Si
ENo
67%

En el caso de los estudiantes, un 59% respondié tener la
posibilidad de hacer pagos electrénicos, mientras que el 41% restante

dijo no tenerla.

¢ Tiene usted posibilidad de hacer
pagos electréonicost?

41% oS
59% @No




68

En promedio 63% de la muestra tiene acceso a Internet, y el 37%
no lo tiene, por lo tanto los resultados arrojados por el cuestionario
muestran que la mayoria de los encuestados ya cuentan con medios de
pago electrénicos, cumpliendo con la segunda de las tres caracteristicas
primordiales para formar parte del mercado potencial.

¢ Tiene usted posibilidad de hacer
pagos electrénicost?

70- '
63% =

23

¢Si su respuesta a la pregunta anterior fue negativa, en cuanto
tiempo estima usted que tendra la posibilidad de realizar pagos de esta
manera?

Del 33% de los profesionales que afirmé no tener la posibilidad de
hacer pagos electrénicos, un 60% expreso que tendrd acceso antes de
un periodo de seis meses. Este 60% esta conformado por la suma de un
6% que respondié que estima tener la posibilidad en el préximo mes,
mas un 22% que respondié que la tendrd en los proximos tres meses y
finalmente un 32% adicional que expreso que tendrd la posibilidad en
los proximos seis meses. El 40% restante de la muestra respondi6é no
saber cuando tendra esta posibilidad.
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ZEn cuanto tiempo estima usted
que tendra posibilidad de realizar
pagos de esta manera?

mEn 1 mes
mEn 3 meses
DOEn 6 meses
O No sabe

Del 41% de los estudiantes que afirmo no tener la posibilidad de
hacer pagos electrénicos, un 58% expres6 que tendra la posibilidad
antes de un periodo de seis meses. Este 58% esta conformado por un
4% que respondi6é que tendrd la posibilidad en el préximo mes, mas un
25% que respondié que la tendrd en los préximos tres meses y
finalmente un 29% que expreso que tendra la posibilidad en los
préximos seis meses. El 42% restante de la muestra respondi6 no saber
cuando tendra esta posibilidad.
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¢En cuanto tiempo estima usted
que tendra posibilidad de realizar
pagos de esta manera?

4% mEn 1 mes

/ mEn 3 meses
DO En 6 meses
o No sabe

En promedio 59% de la muestra tendra la posibilidad de hacer
pagos electrénicos antes de un periodo de seis meses, cumpliendo con
la segunda de las tres caracteristicas primordiales para formar parte del
mercado potencial, lo que lo aumentaria en un corto plazo a un 85%. El
resto de la muestra 41% respondié no saber cuando la tendra.

2En cuanto tiempo estima usted
que tendra posibilidad de realizar
pagos de esta manera?

B Antes de 6

1% meses
59%, m No sabe

dUsted compra libros de la salud y textos-técnicos en las

diferentes areas de la salud?
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A esta interrogante un 84% de los profesionales respondio
afirmativamente, mientras que el 16% restante manifest6 no comprar

los libros.

¢ Usted compra libros de la salud o
texto-técnicos en las diferentes areas
de la salud?

16%

asi
BNo

84%

El 68% de los estudiantes respondieron que si compran libros de
texto-técnicos y el 32% restante respondié no hacerlo.

¢Usted compra libros de salud o
texto-técnicos en las diferentes areas
de la salud?

68%

asi
ENo
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¢Si su respuesta a la anterior pregunta fue positiva, por qué los
compra?

A esta pregunta, un 59% de los profesionales respondié que los
compra por interés tanto profesional como pedagégico, un 32% expreso
hacerlo por interés profesional y el 9% restante la opcion otros donde
en su mayoria especificaron que lo hacian por interés personal.

¢Por qué los compra?

i -

@ interés Profesional
9% y Pedagdgico

Binterés Profesional
0,
2 59% ‘I:IOtros
!

En el caso de los estudiantes el 100% contestd, que lo hace por
interés pedagdgico. Lo que refleja que la principal razén de compra es la
necesidad de cumplir con sus obligaciones académicas.

éSi su respuesta a la pregunta nimero “5” fue negativa, por qué
no los compra?

En el caso de los profesionales el 48% respondié que no los
compra debido a sus altos precios, un 28% por falta de tiempo, un 15%
porque no le interesan y el 9% restante no especifico.
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2Por qué no los compra?

15% 9% mAltos precios
48% mFalta de Tiempo
é ONo le Interesan
28% ONo especificé

A esta interrogante, el 62% de los estudiantes respondié que no
los compra debido a sus altos precios, un 5% por falta de tiempo, un
4% porque no le interesan y la mayoria del 29% restante expreso
dentro de la opcién “otros” preferir fotocopiar la parte del libro que le
interesa.

¢Por qué no los compra?

mAltos precios
mFalta de Tiempo
ONo le Interesan

O No especificd

Del andlisis de las primeras siete preguntas dirigidas
principalmente a conocer la magnitud del mercado potencial, se observa
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que ‘la gran mayoria de los profesionales (el 84% de la muestra)
cumplen con las tres caracteristicas primordiales para formar parte de
este mercado. El 16% restante se excluye del mercado potencial
principalmente por no comprar libros de la salud o texto-técnicos
relacionados con salud.

Mercado Potencial

16%

Formma Parte

@m No Forma Parte

84%

En el caso de los estudiantes, se observa que la mayoria (el 68%
de la muestra) cumplen con las tres caracteristicas primordiales para
formar parte del mercado potencial. El 32% restante también se excluye
del mercado potencial principalmente por no comprar libros de texto-
técnicos.

Mercado Potencial

32%.
68%

m Forma Parte
m No Forma Parte
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En promedio el 76% de la muestra cumple con las tres
caracteristicas primordiales para formar parte del mercado potencial,
mientras que el 24% restante no forma parte de este.

Mercado Potencial

24%

iForma Parte
{.No Forma Parte

76%

¢Estaria usted dispuesto a comprar libros de la salud o texto-
técnicos en las diferentes areas de la salud en una libreria virtual en
forma de pagina Web en Internet?

A esta pregunta el 72% de los profesionales dio una respuesta
afirmativa. El 28% restante dijo no estar dispuesto.

2Estaria usted dispuesto a comprar libros de
salud o textos-técnicos de las diferentes
areas de la salud en una libreria virtual en
forma de pagina Web en la Internet?

28%

asi
BENo

72%
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En el caso de los estudiantes el 78% dijo estar dispuesto, mientras
que el 22% restante respondi6 no estarlo.

2 Estaria usted dispuesto a comprar libros de
salud o texto-técnicos de las diferentes areas de
salud en una libreria virtual en forma de pagina
Web en la Internet?

2%

asi
ENo

78%

En promedio, el 75% de la muestra que cumple con las tres
caracteristicas primordiales para formar parte del mercado potencial,
estd dispuesta a comprar en una libreria de este tipo, por consiguiente
el 25% de esta muestra no lo esta.

2Estaria usted dispuesto a comprar libros de
salud o textos-técnicos de las diferentes
areas de la salud en una libreria virtual en
forma de pagina Web en la Internet?

25%

asi
BENo

¢Si su respuesta a la anterior pregunta es positiva, qué razones o
motivarian a comprar en una libreria virtual?
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Dentro de los profesionales la opcion “buen precio” fue
seleccionada por el 56% de los que afirmaron estar dispuestos en la
pregunta numero “8”, las opciones “seguridad en el envio del libro” y
“seguridad en la transaccion” fueron seleccionadas cada una por el
100%, la opcidn “comodidad” la selecciond el 43%.

En el caso de los estudiantes la opciéon “buen precio” fue
seleccionada por el 68%, las opciones “seguridad en el envio del libro” y
“seguridad en la transaccion” fueron seleccionadas cada una por el
100%, la opcién “comodidad” la selecciond el 25%.

En promedio el 62% selecciond la opcidon “buen precio”, 34% la
opcion “comodidad” y las opciones “seguridad en el envio del libro” y
“seguridad en la transaccién” fueron seleccionadas cada una por el
100%, lo que indica que estas ultimas constituyen las principales
condiciones exigidas por los posibles consumidores.

éSi su respuesta a la pregunta numero "8” fue negativa, por qué
no compraria en una libreria virtual?.

Del 28% de los profesionales que manifesté no estar dispuesto a
comprar libros en una libreria de este tipo, el 53% lo dice por temor a
indicar su nimero de tarjeta de crédito, el 22% por desconfiar de que el
libro realmente llegue a sus manos y el 25% restante a través de la
opcidon otros expresa no sentirse a gusto con las compras en tiendas
virtuales.



78

¢Por qué no compraria en una
libreria virtual?

B Temor a indicar el
numero de tarjeta
de crédito

M Desconfianza en la

53% | entrega del libro

DOOtros

En el caso de los estudiantes, el 22% que indic6 no estar
dispuesto a comprar libros en este tipo de librerias, el 44% lo dice por
temor a indicar su nimero de tarjeta de crédito, el 38% por desconfiar
de que el libro realmente llegue a sus manos, el 18% a través de la
opcién otros expresa no sentirse a gusto con las compras en tiendas
virtuales.

.Por qué no compraria en una
libreria virtual?

18%

44%

38%

ETemor a indicar el nimero de tarjeta de crédito
mDesconfianza en la entrega del libro
OOtros
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De las respuestas a las preguntas ocho, nueve y diez que tienen
como fin conocer el nivel de confianza y de aceptacion de los posibles
clientes, asi como las necesidades y expectativas del mercado potencial
acerca de este tipo de libreria, se puede estimar que la mayoria de los
profesionales 72% del mercado potencial compraria en una libreria
virtual, mientras que en el caso de los estudiantes esta cifra alcanza el
78%, ambos comprarian en una libreria de este tipo si se cumplen
parametros de seguridad en la entrega del libro y en la transaccion.

Asimismo, del andlisis de las respuestas a la pregunta numero
once, de tipo socio-demografico, cuya finalidad era obtener mas datos
de interés acerca de nuestro mercado potencial, se infiere que las
personas que pertenecen a este mercado y que ademas estan
dispuestos a comprar en una libreria virtual pertenecen a las clases
sociales AB y C.

IV.2 Segundo Objetivo

Para obtener una idea general del mercado de libros de salud y
textos-técnicos en las diferentes areas de la salud y de esta manera
cumplir con el segundo objetivo de esta parte de la investigacion, se
realizaron entrevistas a expertos en el area como lo son duefios de
librerias y representantes de editoriales en la Zona Metropolitana de
Caracas-Venezuela, para poder hacer un andlisis de la demanda y de la
oferta de esta clase de libros en particular.
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Capitulo V

TECNICAS PARA LA F U DN DEL MODEL PERATIV
(Proyecto Factible de Libreria Virtual en Salud)

V.I E i mercado

* Analisis de la Demanda

Los estudiantes de tercero y cuarto nivel y los profesionales
activos de las diferentes dreas de la salud son los principales
consumidores de ese tipo de libros, ya sea que los adquieran para
cumplir con sus obligaciones académicas o por interés profesional. Por
esto el mercado meta de una libreria virtual de salud y textos-técnicos
referentes a las diferentes dreas de la salud, primordialmente, esta
constituida por todos los estudiantes de nivel superior y profesionales
activos y docentes, que tengan acceso a Internet y tengan la posibilidad
de hacer pagos electrénicos, bien sea con su tarjeta de crédito o de
débito.

= Analisis de la Oferta

En la actualidad existen numerosas librerias que comercializan
este tipo de publicaciones (libros relacionados con salud) en la zona
Metropolitana de Caracas-Venezuela, pero ninguna lo hace a través de
Internet. Sin embargo, las pocas librerias que tienen pagina Web, soélo la
usan como medio de publicidad, para anunciar sus direcciones, nimeros

de teléfono y de fax, tipos de publicaciones en que se especializan, entre
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otros datos, lo que no las convierte realmente en librerias virtuales,
debido a que el usuario no puede hacer su compra en la pagina Web de
éstas, es decir, no puede hacer el “pago en linea” de su compra.

Por otro lado, es necesario tomar en cuenta a librerias virtuales
como Amazon.com y Barnes and Noble cuya base de operaciones estan
ubicada en Estados Unidos, que ademas de ofrecer el “pago en linea” de
las compras, realizan ventas al exterior de su pais.

Un posible sustituto a los libros de salud o textos-técnicos en el
area de salud se encuentra en la posibilidad de fotocopiarlos, debido a
que en Venezuela los Derechos de Autor no son respetados. Cualquier
libro es fotocopiado, desde la parte que le interesa al lector hasta
inclusive la totalidad de la publicaciéon. Este hecho llega al extremo de
que librerias de tipo universitario ofrezcan a sus clientes las fotocopias
de los libros. Cabe destacar, que esta opcion es principalmente utilizada
por los estudiantes debido al alto costo de los libros que le son
necesarios para cumplir con sus obligaciones académicas.

= Analisis de Precios

Por lo general, las editoriales que distribuyen este tipo de libros,
sugieren un precio de ventas de los titulos a las librerias, y pueden
llegar a otorgarles un descuento entre 30% y 40%. A su vez, las
editoriales ofrecen a las librerias crédito hasta 30 dias. Es importante
resaltar que estos margenes de operaciones estan sujetos a negociacién
entre las partes y dependen principalmente de dos aspectos evaluados
por la editorial durante el tiempo de la relacion con sus clientes:

e Como han sido las compras (Crecimiento del negocio).

e Su comportamiento de pago.
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La mayoria de las librerias fijan el precio de los titulos por encima
del precio sugerido que les da la editorial, lo que hace que este margen
sea en algunos casos mayor del 40%. Una excepcion la constituyen las
librerias universitarias, que por lo general fijan sus precios apenas por
debajo del precio sugerido.

Tomando en consideracion los titulos de temas de salud de mayor
venta, segun los duefios de librerias entrevistados y los precios
sugeridos de estos titulos por las casas editoriales, se establecid un
precio de venta promedio Para tener una base de calculo de ingresos
futuros. Este promedio se calculo a partir de los trescientos libros mas
vendidos en el Area de la salud tomando en cuenta sus diferentes
canales de distribucion y que cada revendedor del producto tiene una
ganancia que va del 20% hasta el 30% sobre el precio al cual el compra
el producto. La determinacién del precio se calculo como muestra la
tabla siguiente:

Calidad del producto A B C
A 53,000 |57,000 |61,000
Tipo de B 67,000 |70,000 |71,000

establecimiento

C 84,000 86,500 (89,000

Promedio 68,000 71,166 |73,666
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Tipo de establecimiento:
A) Mayorista.
B) Detallista.

C) Cadena de Autoservicio.

Calidad del Producto:
A) Buena.
B) Muy buena.

C) Excelente.

Es importante destacar que este no debe ser el precio para calcular los
ingresos si la empresa no va a vender directamente al consumidor.

En este caso de la Libreria virtual se vendera directamente al
consumidor, el precio promedio que se obtiene serd referencia para
calcular los ingresos tomando en cuenta el numero de intermediarios
que participan en la venta para obtener el precio al que se vendera al
consumidor.

Tomaremos el promedio de precios de mayoristas Ya que son ellos
los que tienen el mayor porcentaje de distribucién y venta.

Se establecié un precio Promedio para la venta de 67,000 Bs.
(Precio Para estimacién de ingresos de la libreria Virtual.

Editorial medica Panamericana: www.medicapanamericana.com.ve

Tecni Ciencia Libros: http://www.techiciencia.com/

Libreria Disinlimed Hospital J.M Vargas (ventas al Mayor).
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» Estrategias de penetracion al mercado

Una empresa que encuentra muchas oportunidades y pocos
problemas en sus mercados actuales seleccionara alguna forma de
estrategia de mercado actual. Se pueden encontrar problemas tales
como escasez de materias primas, nueva competencia o0 cambios
tecnoldgicos; pero si a pesar de estos problemas, los mercados actuales
son atractivos por el crecimiento de las ventas, la estabilidad en ellas o
la rentabilidad, entonces la estrategia corporativa puede seguirse
enfocando sobre el mercado actual.

Las dos estrategias que se van a utilizar en el negocio de la libreria
virtual de la salud para enfocarse sobre los mercados actuales son:

« Penetracion del mercado
« Desarrollo del producto

Penetracion del mercado: Con esta estrategia la Libreria virtual de la
salud Pretende expandir sus esfuerzos de mercadeo para incrementar
las ventas de los productos en este caso textos-técnicos de la salud,
existentes en los mercados actuales. Tipicamente, la penetracién del
mercado se logra mediante el incremento del nivel del esfuerzo de
mercadeo, 0 mediante la disminucion de precios. Aunque esto es
particularmente apropiado en mercados de alto crecimiento, aun en
mercados de bajo crecimiento la penetracidn puede ser apropiada si la
libreria virtual estima que puede mejorar su participacién en le mercado
aprovechando alguna ventaja competitiva..

Desarrollo del producto: las estrategias de desarrollo del producto

comprenden el desarrollo de nuevos productos para los mercados
existentes con el fin de:
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« Revivir el crecimiento de las ventas de los productos flojos

« Satisfacer las necesidades y deseos cambiantes de los clientes

« Enfrentar las nuevas ofertas de la competencia

« Aprovechar la nueva tecnologia

« Satisfacer las necesidades de segmentos especificos del mercado.

Tipicamente esta estrategia involucra reemplazar la forma y tiempo
de entrega de los textos a los clientes y abaratar los precios sin dejar de

tener un producto de calidad.

V.2 Estudio técnico
= Requerimientos técnicos

Planta u oficina de trabajo:

Es necesario una oficina que tenga las siguientes caracteristicas:
1. Un Area independiente de la otra que no cuente con demasiado
transito, donde no pueda entrar personal ajeno a la empresa.

2. Area con facilidad para instalar aire acondicionado.

3. Area que sea de facil y cdmodo acceso.

4. En el sitio de trabajo no debe haber construcciones con
materiales inflamables.

5. Oficina ubicada en un sitio céntrico de la ciudad de Caracas.

6. Area aproximada de 100 metros cuadrados.

Recursos Humanos:
a) Persona con conocimientos técnicos de informatica.
b) Dos secretarias.

¢) Un motorizado.
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Instalaciones y Equipos:

Son necesarias dos computadoras con las siguientes
caracteristicas (minimos requerimientos).
Detalle: Procesador Intel Pentium 4 2.8 , 256Mb Ram, Tarjeta madre
PC-Chips 952 con video, sonido y red integradas Disco duro 40 GB,
Unidad Floppy 3 y medio, Unidad CD-ROM 52 X, Case AtX Pentium 4 con
cornetas, teclado y mouse, Monitor 15”.
Tarjetas de red para servidor:
Detalle: Ethernet.
Herramientas de trabajo requerimiento minimo:
Sistema Operativo: MS-DOS V5.0
Procesador de textos: Word for Windows V2.0
Hojas de calculo: Exel V4.0
Manejador de base de datos: Foxpro/LAN V2.0
Correo electrénico: Coordinador V2
Pagina Web:

Debe estar constituida por:
-Imagen y marca
-Aplicacién tres capas o tres niveles
-Reserva de dominio y contratacién del hospedaje

-herramienta de mensajeria

Arquitectura de la Aplicacion:

La arquitectura de una aplicacion es la vista conceptual de la
estructura de esta. Toda aplicacion contiene codigo de presentacion,
codigo de procesamiento de datos y cddigo de almacenamiento de
datos.
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La libreria virtual de la salud va a utilizar Windows DNA la cual
presenta una arquitectura de aplicaciones de tres-capas, basadas en
componentes. La meta de DNA es unificar las aplicaciones para PC, las
aplicaciones cliente / servidor y las aplicaciones basadas en la Web, lo
cual es posible para aplicaciones de cualquier tamafio.

La informacion importante estd almacenada en aplicaciones como
sistemas de correo electronico o en servicios de directorio. Microsoft
habla sobre Universal Data Access (Acceso Universal a Datos) como una
serie de manejadores e interfaces disefiadas para proveer una forma de
conseguir acceder a este tipo de almacenamientos y mas aun a datos
como archivos de formatos especiales.

Los servicios son puestos en la red y operan de manera
cooperativa para dar soporte a uno 0 mas procesos de negocios. En este
modelo, una aplicacion se convierte en un conjunto de servicios de
usuario, negocios y datos que satisface las necesidades de los procesos
de negocios que funciona en la pagina Web de la libreria virtual de la
salud.

Como los servicios estan disefiados para el uso general y siguen
lineamientos de interfaz publicados, pueden ser reutilizados vy
compartidos entre multiples aplicaciones.

Los servicios de presentacién proporcionan la interfaz necesaria
para presentar informacion y reunir datos. También aseguran los
servicios de negocios necesarios para ofrecer las capacidades de
transacciones requeridas e integrar al usuario con la aplicacion para
ejecutar un proceso de negocios.
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Los servicios de presentacion generalmente son identificados con
la interfaz de usuario, y normalmente residen en un programa
ejecutable localizado en la estacion de trabajo del usuario final. Aun asi,
existen oportunidades para identificar servicios que residen en
componentes separados.

El cliente proporciona el contexto de presentacion, generalmente
un browser como Microsoft Internet Explorer o Netscape Navigator, que
permite ver los datos remotos a través de una capa de presentacion
HTML, O también una aplicacion WIN32 como ser los formularios de
Visual Basic.

Mediante el uso de componentes, se separa la programacion que
da acceso a los datos en las bases de datos y aplicaciones desde el
disefio y otros contenidos de la pagina Web.

La capa de servicios de presentacion es responsable de:

= Obtener informacién del usuario.

» Enviar la informacion del usuario a los servicios de negocios para
Su procesamiento.

= Recibir los resultados del procesamiento de los servicios de
negocios.

= Presentar estos resultados al usuario

Los servicios de negocios son el “puente” entre un usuario y los
servicios de datos. Responden a peticiones del usuario (u otros servicios
de negocios) para ejecutar una tarea de este tipo. Cumplen con esto
aplicando procedimientos formales y reglas de negocio a los datos
relevantes. Cuando los datos necesarios residen en un servidor de bases
de datos, garantizan los servicios de datos indispensables para cumplir
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con la tarea de negocios o aplicar su regla. Esto aisla al usuario de la
interaccion directa con la base de datos.

Una tarea de negocios es una operacion definida por los
requerimientos de la aplicacion, como introducir una orden de compra o
imprimir una lista de clientes.

El nivel de servicios de negocios es responsable de:

= Recibir la entrada del nivel de presentacion

= Interactuar con los servicios de datos para ejecutar las
operaciones de negocios para los que la aplicacion fue disefiada a
automatizar (por ejemplo, la preparacion de impuestos por
ingresos, el procesamiento de ordenes y asi sucesivamente).

= Enviar el resultado procesado al nivel de presentacion.

Algunos de los servicios DNA para la capa de Negocios son los
siguientes:

» Servicios Web a través de Microsoft Internet Information Server
(11S)

= Transacciones y Servicios de Componentes, Microsoft Transaction
Server (MTS) '

= Servicios Asincronos, Microsoft Message Queue Server (MSMQ).

= Server-side Scripting, via Active Server Pages (ASP).

El nivel de servicios de datos es responsable de:

= Almacenar los datos.
= Recuperar los datos.
= Mantener los datos
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* La integridad de los datos.

Los servicios de datos tienen una variedad de formas y tamanios,
incluyendo los sistemas de administracion de bases de datos
relacionales (SABDs) como Microsoft SQL Server, servidores de correo
electrénico como Microsoft Exchange Server y sistemas de archivos tales
como el Sistema de Archivos NTFS.

Lo que propone Windows DNA para el acceso a datos es el
Universal Data Access (UDA). UDA es un marco de trabajo basado en
COM y estandares abiertos de la industria.

En vez de requerir que todos los datos se encuentren en un
almacenamiento comun, UDA provee una interfaz programable comun a
virtualmente cualquier tipo de almacenamiento, ya sea estructurado o
no.

* Funcionamiento de la libreria virtual de la salud

Esta tienda posee una pagina en Internet donde podra ingresar
cualquier persona, estando en la pagina se encontrara un catalogo
donde apareceran todos los textos técnicos de la salud, almacenados en
una base de datos, el cual puede ser consultado mediante busquedas
por autor, editorial o titulo. Ademds, la misma pagina ha sido
habilmente traducida al inglés sin que para ello deban duplicarse los
archivos.

Cuando el inter nauta se encuentra dentro de la pagina, tiene
estas diferentes opciones:




91

= Detectar y almacenar en una Sesion la lengua preferida por el
navegador o por el inter nauta.

= Definir la funcidon "imprimir" que se encarga de mostrar los textos
en la lengua elegida

* Incluir los enlaces para cambiar de una lengua a otra

» Abrir las etiquetas HTML y BODY, definir el estilo de la pagina e
imprimir las META en funcion de la lengua elegida.

= Abrir la conexion a la base de datos

» Cerrar la conexion a la base de datos

Con estas funciones lo que se hace, de entrada, es determinar la
lengua en la que la pagina va a ser visualizada

En nuestro caso, los archivos incluidos realizan diversas tareas que
son sistematicamente utilizadas en la mayoria de los scripts.

Pagina principal I

Una vez realizada la eleccion de la lengua y franqueada la pagina
de entrada, el navegante llega al nucleo de la aplicacion. A partir de
aqui, podra buscar y comprar los libros presentes en el catdlogo. Para
buscar se ha ofrecido la posibilidad de hacerlo a partir de los autores,
titulos e editoriales presentes en el catdlogo. El catdlogo ha sido
almacenado en una tabla llamada "articulos". Una vez el inter nauta
llega a los titulos correspondientes al resultado de su busqueda, tiene la
posibilidad de incluirlos en su carrito de compra que, para facilitar las
cosas, tendra un tamafo maximo de 10 articulos.

Una vez encontrado el articulo que se va a comprar 0 que se
desea ver el inter nauta puede realizar dos funciones:

= Impresidon de las opciones principales de blusqueda a las que se

accede desde cualquier pagina exterior. Llegando desde fuera, lo
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primero que veremos es un menu en busqueda en funcién de los
criterios mencionados .

= Impresion de los resultados de busqueda a los que se accede
desde esta misma pagina una vez que uno de los criterios ha sido
elegido. Esta es la secuencia que nos permite también efectuar
nuestra seleccién de libros.

Utilizacion del carrito para la compra

Existe la presencia de un carrito que lleva cuenta de los libros
elegidos asi como un tratamiento de los pedidos mediante formularios
que son almacenados en una base de datos.

-Estado del carrito: muestra el numero de libros presentes en el carrito
y ofrece un enlace para editarlo.

Al pinchar sobre el enlace, ejecutamos este script que tiene como
consecuencia el aumento de una unidad del numero de articulos y el
almacenamiento de la referencia del nuevo articulo incluido.
Seguidamente aumentamos de uno la cantidad de libros que hay en el
carrito y asignamos el valor de la referencia a una variable
Session("numero") cuyo valor de numero corresponde con el de la
cantidad de articulos presentes en el carrito.

Seguidamente, hemos introducido una secuencia que controla el
numero maximo de articulos en el carrito. Dicho nimero ha sido fijado
en 10. En realidad, para una aplicacion "profesional" de este tipo la
capacidad del carrito deberia ser ilimitada y esto complicaria
ligeramente las cosas.

Si el libro afiadido no hace sobrepasar la capacidad del carrito,
imprimiremos un mensaje comunicando el éxito de la operacién vy

ofreceremos dos enlaces: Uno para volver al menl de busquedas vy
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seguir con las compras y otro para ver y editar el -carrito.
Una vez las compras realizadas y antes de efectuar el pedido, el cliente
tiene la posibilidad de ver el contenido de su carrito y, si lo considera
oportuno, borrar alguno de los articulos que haya elegido en un primer
momento llevado por su ansia consumista.

Finalizado el bucle pasamos a mostrar el valor total del pedido y
proponemos los enlaces para enviarlo

Tras comprobar que el pedido coincide con los deseos del cliente,
éste pasard seguidamente a enviar la orden. Para ello se le pedira
obviamente rellenar un formulario con los datos necesarios. Estos datos,
junto con el contenido de su carrito, serdn almacenados en una tabla de
pedidos a partir de la cual nosotros podremos llevar a termino la orden
del cliente. Hemos aprovechado también para explotar un poco la
utilidad de las cookies. En efecto, la lengua empleada por el inter nauta
y los valores de los formularios son almacenados en las cookies de
manera a que, cuando el visitante llega por segunda vez a la pagina,
ésta se encuentre personalizada segun los parametros almacenados en
su primera visita. Por supuesto, en un formulario de este tipo para una
tienda virtual, se pediria otra serie de datos entre los cuales figuraria
probablemente el numero de tarjeta bancaria o datos de cuenta. Es por
ello que este tipo de paginas tienen que ser alojadas en un directorio
protegido con una conexion de seguridad tipo  SSL.

Antes de nada, recogeremos las variables enviadas por el
formulario de esta misma pagina y crearemos las cookies para que en
futuras visitas los formularios sean rellenados automaticamente:
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Tras haber dado las gracias al cliente y ofrecerle la posibilidad de
volver a la pagina de entrada de la tienda damos por finalizada la
sesion. Mediante la instruccion Session. Abandona que nos permite
borrar de la memoria el contenido de las session.

V.3 Estudio Econémico-Financiero

Para los efectos del estudio financiero, se estimdé una tasa
cambiaria de mil novecientos veinte Bolivares (Bs. 1,920.00) por Ddlar.

A su vez no se considero la inflacién, debido a que tanto los costos
como los ingresos se ven directamente influenciados por ella, anulando
el efecto de la misma.

Para este estudio se considerara un horizonte de evaluacion de
cinco (5) afos, ya que es el tiempo normalmente utilizado para ello.

En este andlisis financiero no se considera util el calculo del punto
de equilibrio, por varias razones:

1. El supuesto de que precio por unidad es constante, no aplica, debido
a que cada titulo tiene un precio diferente.

2. Los costos variables no son predecibles bajo cualquier nivel de
ventas, debido a que estos pueden ser altos en un principio por
ineficiencia del personal, y al ganar experiencia estos pueden
disminuir considerablemente.

3. A altos niveles de ventas, la empresa podria tener que contratar
disefiadores o programadores adicionales para resolver aspectos
especificos, que harian variar los costos fijos.
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Estas consideraciones pueden hacer que la curva de costos no sea
lineal. Por lo tanto el calculo del punto de equilibrio seria impractico
(Weston, Brigham. 1998. Pp. 420) para efectos de este estudio, ya que
no se pueden tratar con los cambios en el precio del producto, ni con las
variaciones en las tasas de los costos variables y en los niveles de
costos fijos.

e Estimacion de la Inversion

Con base en la informacion obtenida en el Estudio Técnico de la
investigacion, la inversion total del proyecto se estimdé en dieciocho
millones ochocientos cuarenta mil bolivares (Bs18.840.000). En esta
estimacion se incluyen los gastos de puesta en marcha a excepcion de la
compra de inventario, porque al inicio este se manejara sobre la base de
consignacion. A continuacion se presenta un desglose de la misma:
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INVERSION INICIAL PARA LA CREACION DE LA LIBRERIA
VIRTUAL.

INVERSION INICIAL BOLIVARES

ACTIVOS FIJOS

Desarrollo de la Pagina Web 6.500.000,00
Computadores 3.600.000,00
Articulos de oficina 2.000.000,00
SUBTOTAL ACTIVOS FIJOS 12.100.000,00

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Instalacién Pagina Web 300.000,00
Gastos de Registro y Gastos Legales 800.000,00
Gastos Seguros 640.000,00}

SUBTOTAL GASTOS DE PUESTA EN 1.740.000,00

MARCHA
Prevision en inversién inicial 5.000.000,00
TOTAL INVERSION INICIAL 18.840.000,00
FUENTE:

-Pagina Web: Costo por Creacion de disefio Web para portal de libreria
de la salud Creacidén de imagen y marca y programacion de portal Web
de tres capas con especificaciones para comercio electrénico y sistema
de base de datos. Ver anexo.
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-Servidores: Mejor cotizacion del mercado para servidores con sus

respectivos Equipos . Ver Cotizaciéon Anexo.
- Articulos de oficina: Costo de mobiliario.

-Gastos de registros y Gastos legales: son los Gastos por honorarios de
los abogados por elaboracion de documentos constitutivo-estatutarios y
registro de la compafia en la notaria.

-Instalacion Pagina Web: Incluye instalacion y equipo para conexién con
ABA para 2 PC’S e instalacién de pagina Web.

http://www_cantv.conm.ve/

Gastos Seguro: Seguro personal.

e Financiamiento

El financiamiento del proyecto sera cubierto en su totalidad por los
accionistas, debido a la dificultad que enfrenta una empresa pequefia en
sus momentos iniciales para conseguir créditos bancarios, sumando esta
razén al hecho de que operativamente es mas sencillo para la gerencia
del negocio. Cuando sea necesario los accionistas aportaran el dinero
necesario para cubrir las contingencias.

* Presupuesto de Gastos

Los gastos operativos son en gran parte fijos, por lo tanto la
empresa tendria un alto grado de apalancamiento operativo, es decir,
que cualquier variacion por pequefia que esta sea, en las ventas,
ocasionara grandes cambios en el nivel de ingresos en operaciéon. En

estos gastos se incluyen los gastos operativos (alquiler de oficina,
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enseres de oficina, conexidon a Internet, electricidad, teléfono, entre

otros) y los de Némina con su respectiva Carga Social.

En el siguiente cuadro, se presenta el presupuesto de gastos del

proyecto:

PRESUPUESTO DE GASTOS DE LA LIBRERIA VIRTUAL (Bolivares):

(courrier)

PRESUP..DE GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alquiler de Oficina 7.800.000,00 7.800.000,001 7.800.000,00 7.800.000,00] 7.800.000,00
Electricidad 1.320.000,00 1.320.000,00' 1.320.000,00 1.320.000,00] 1.320.000,00
eléfono 1.080.000,00 1.080.000,00] 1.080.000,00 1.080.000,00] 1.080.000,00
Conexion a Internet 840.000,00 840.000,00 840.000,00 840.000,00 840.000,00
Herramienta Pagina 2.770.000,00 2.987.500,00' 2.990.500,00 3.140.419,00] 3.276.440,00
Web
Registro del Dominic 180.000,00 180.000,00 180.000,00 180.000,00 180.000,00
Gastos de Seguro 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00 1.020.000,00] 1.020.000,00
Enseres de Oficina 2.880.000,00 2.880.000,00 2.880.000,00 2.880.000,00] 2.880.000,00
38.890.000,00 39.007.500,00] 39.110.500,00 39.260.419,00) 39.396.440,00
Gastos de Envio 1.869.840,00 2.056.824,00 2.467.150,00 2.835.924,00] 3.261.832,00

Sueldos y Carga Social

21.000.000,00

21.000.000,00

21.000.000,00

21.000.000,00

21.000.000,00

TOTAL Bolivares

40.759.890,00

41.064.324,00

41.577.650,00

42.096.343,00

42.658.272,0
0

Fuente:

= Alquiler de oficina: WWW.eluniversal.com , Clasificados Oficinas en

alquiler precio promedio de oficinas 100 metros cuadrados, en

Caracas.

* Electricidad: Promedio de consumo de electricidad mensual para

oficina de aproximadamente 100m cuadrados.

Promedio de consumo mensual entre 425 y 475 Kwh. Promedio

consumo local comercial, informacion de La electricidad de Caracas.
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» Teléfono :Consta de 2 lineas de teléfono:
Una con tarifa plana

Otra con tarifa empresarial: Tarifa basica mas 10% de descuento
en llamadas locales, internacionales, y nacionales.

http://www.cantv.com.ve/

Conexion a Internet: Renta Basica de Aba Mensual.

http//www cantv.com.ve/

Alojamiento y herramienta de mensajeria pagina Web: Pagos
mensuales del costo total por programacion del portal Web con la
especificacion para comercio electréonico, Incluye hospedaje,
mantenimiento y Herramienta de mensajeria el cual estara conformado

bajo los formatos especificados por los clientes. Ver afiexo.

Registro de dominio: Pago por registro de dominio, Contratacién
de hospedaje para portal web de duracion 1 afno.

Enseres de oficina: Costo estimado de los materiales a ser
utilizados en la oficina durante todo el afio: papeleria, enseres, etc.

Gastos de envid: Gastos anuales por los envios de libros de texto.

Sueldo y carga Social: Sueldos de personal mas la carga social.

e Depreciacion y Amortizacion de los Activos Fijos.

La amortizacion del desarrollo de la pagina Web, como activo fijo
intangible y la depreciacion de los activos fijos se realizaron mediante el
método de linea recta. Asignandole a cada activo una vida atil de
acuerdo a la naturaleza del mismo y dependiendo de su necesidad de
actualizacion tecnoldgica y su obsolescencia.
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A continuacion se presenta el cuadro de depreciacion vy
amortizacion de los activos fijos:

DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE LOS ACTIVOS FIJOS DE LA
LIBRERIA VIRTUAL (Bolivares):

IDep. y Amort. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
|Dep. Computador 1.000.000,00] 1.000.000,00 1.000.000,00
Dep. Mobiliario Oficina 500.000 500.000 500.000
Amort. Desarrollo Pag. 1.300.000,00] 1.300.000,00 1.300.000,00| 1.300.000,00] 1.300.000,00
Web

TOTAL 2.800.000,00 2.800.000,00| 2.800.000,00 1.300.000,00)]1.300.000,00
AMORT+DEPRECIACI
ON
FUENTE:

Se realizo método de depreciacidén lineal.

Depreciacion Anual = Costo - Valor de desecho estimado/ Vida

econdomica en afios.

« Estimacion de los Ingresos.

Como se explico en el estudio de mercado, se establecié un precio
promedio de venta de los titulos de sesenta y siete mil Bolivares (Bs.
67.000) por ejemplar. A este monto se le descuenta la comision que
cobra el banco por la transaccion, de aproximadamente 6%. Asimismo,
se le descuenta un 4% para cubrir los posibles gastos por fraudes por
ventas en Internet y tomando en cuenta que el costo promedio
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establecido por ejemplar es de treinta y seis Mil Bolivares (Bs. 36.000),
se obtiene un margen aproximado por ejemplar vendido del 20% de su
costo.

El costo del envio se estimara en tres mil quinientos Bolivares (Bs.
3.500), debido al costo financiero generado por la transaccidn a través
de tarjeta de crédito, se le cobrara al cliente tres mil setecientos diez
Bolivares (Bs.3.710), es decir, (3.500 + 6%).

De la informacion obtenida en el estudio de mercado y de las
entrevistas a duefios de librerias y a expertos en la materia, para
efectos de este estudio, se estima que una libreria de este tipo puede
comenzar con un nivel de ventas de cincuenta y cinco (55) ejemplares
por mes durante los primeros tres meses, y aumentar el volumen de
ventas para los siguientes meses en un 8% aproximadamente. Para el
segundo afio se estimd un incremento de las ventas de 10 por ciento
(%), para el tercer afo un incremento del veintisiete por ciento (20%),
para el cuarto afio un crecimiento de las ventas del veintitrés por ciento
(15%) y para el quinto afio se incrementara las ventas en un veinte por
ciento (15%). Para ilustrar lo anteriormente expuesto tenemos:
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INGRESOS DE LA LIBRERIA VIRTUAL

(Bolivares):

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
lutitidad por Ejemplar 67.000,00f 67.000,00f 67.000,00 67.000,00] 67.000,00
(8S.) |
Ingreso por Envio 3.710,00 3.710,00 3.710,00 3.710,00 3.710,00
Ventas en Unidades 720,00 792,00 950,00 1.092,00 1.256,00
INGRESO POR 50.911.2 |56.002.320|67.174.500| 72.215.320| 88.811.760
ENVIO+EJEMPLAR 00,00 ,00 ,00 ,00 ,00
FUENTE:

Editorial medica Panamericana: www.medicapanamericana.com.ve

Tecni Ciencia Libros: http://www.tecniciencia.com/

Libreria Disinlimed Hospital J.M Vargas (ventas al Mayor).
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e Estado de resultado pro forma.
La finalidad del analisis del estado de resultados es calcular la
utilidad neta y los posibles flujos netos de efectivo del proyecto de la
libreria de la salud virtual.

Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5
Unidades 720,00 792,00 950,00 1092,00 1256,00
previstas para
vender
Ingreso por libro |67.000,00 | 67.000,00 67.000,00 |67.000,00 |[67.000,00
Ingresos 48.240.000 |[53.064.000 |[63.650.000 |73.164.000 |84.152.000
Ingresos por 2.671.200 2938320 3.524.500 |4.051.320 [4.659.760
envio
Total Ingresos 50.911.200 |56.002.320 |67.174.500 |[77.215.320 |88.811760
Egresos
Nomina 21.000.000 |21.000.000 |21.000.000 [21.000.000 |21.000.000
Gastos operativos [17.890.000 [18.007.500 |[18.110.500 |18.206.419 |18.396.440
Gastos de envio | 1.869.840 2.056.824 2.462.150 |2.835.924 3.261.832
Utilidades antes [ 10.151.310 |14.937.996 |25596.850 (35.118977 |46.153.488
de impuesto
ISRL 34% 3.451.445 5078918 8.702.929 11.940.452 |15.692.185
UDU 6.699 865 9.859.078 16.893.921 |23.178.525 [30.461.303
Depreciacion y 2.800.000 |2.800.000 |2.800.000 1.300.000 1.300.000
amortizacion
FNE 9.499.865 12.659.078 |19.693.921 [24.478525 |31.761.303

« Evaluacion Financiera.

Por la naturaleza no liquida de la inversion del proyecto se utilizd
como tasa de descuento el costo de oportunidad de los accionistas. Para
establecer este costo de oportunidad, se tom6 como base la tasa de
interés nominal anual promedio para operaciones pasivas a mas de 90
dias (de menor liquidez) de los seis (6) principales Bancos Comerciales
y Universales del pais (www.bcv.org.ve), del 18.34%, a esta se le
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afiadid una prima por riesgo del 5%, lo que da como resultado un costo
de oportunidad del 23.34%.

El Valor Presente Neto (VPN) es de Bs. 29.382.565 La Tasa
Interna de Retorno (TIR) es igual a 66.96%

Los resultados de la evaluacién financiera muestran la factibilidad
del proyecto, ya que ademas de cumplir con las exigencias de los
accionistas, generan una ganancia adicional de Bs.29.382.565 a un
costo de oportunidad de 23.34%, generando una tasa interna de retorno
de 66.96%.

indice de rentabilidad O razén costo-beneficio es el coeficiente del
valor presente de los flujos de efectivo netos recuperados para la vida
de la libreria virtual de la salud: PI = Valor presente de flujos de
efectivos netos/ Inversién neta.

EVALUACION FINANCIERA

ANO 1 ARNO 2 ANO 3 AfO 4 AflO S
Inversién -18.840.000
Inicial
Flujo de Caja 9.499.865] 12.659.075] 19.693.921 24.478.525] 31.761.303
Valor Presente Neto 29.382.565
Tasa Interna de 66.96%
Retorno(TIR)

Indice de rentabilidad 1.55
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Capitulo VI

VI CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

VI.1 Conclusiones

Existe una fuerte demanda de bibliografia que tiene que ver con
la salud. Tanto en Pre-grado, post-grado como en los diferentes
profesionales de la salud es necesario estar constantemente informados
de nueva tecnologia, nuevas técnicas y nuevos procedimientos en sus
respectivas areas . La adopciéon de tecnologias muy nuevas, y la gran
demanda por estas, contribuyen a la escasez y altos precios de este tipo
de textos . A esta crisis bibliografica en la no se es capaz de dar solucion
con herramientas y metodologias existentes, se pretende aliviar con un
ambiente integrado que satisfaga las distintas etapas y enfoques de
desarrollo en el web de manera de cumplir con la promesa de una buena
‘empresa en Internet.

Es mds que evidente que los avances tecnologicos como lo es el
Internet han facilitado la manera de hacer las cosas, al igual que se han
multiplicado los retos y la complejidad de los mismos en el dia a dia. Es
obvio que bajo la feroz competencia que se vive actualmente entre las
empresas punto-com, solo van a permanecer en el medio las que estan
bien posicionadas y preparadas a evolucionar junto y a la velocidad del
mercado y sus demandas. Es entonces donde se separan los negocios
en los que estan dispuestos a innovar y luchar por su pérmanencia en el
medio y los que simplemente van a esperar a ver que pasa con su
negocio. Como ya lo vimos, el comercio electronico esta atravesando
por una crisis de crecimiento y una hostilidad constante, ya que como
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siempre se ha visto, la demanda se incrementa mientras esta "la moda”,
pero al paso del tiempo todo se coloca en un punto medio (estable), en
donde puede permanecer el movimiento de la oferta y demanda.

Crear una libreria virtual de la salud no es nada distinto de crear
una libreria real. Son lo mismo, pero para crear y desarrollar con éxito
una empresa "en Internet" hay que conocer las caracteristicas de esta
tecnologia y su aplicacién a cualquier campo de comercio.

La importancia de esta libreria virtual radica en conocer las
caracteristicas propias del mercado al cual queremos acceder, aquel que
se explota utilizando precisamente estas nuevas herramientas brindadas
por Internet. Después de todo la empresa virtual de éxito tendra cada
vez menos de virtual.

V.2 Recomendaciones

Crear una empresa virtual que tenga que ver con salud y que sea
innovadora buscan un fin Unico de servir al publico al prestarle y
garantizarle un servicio de calidad.

Es recomendable el desarrollo de estrategias de mercado
eficientes para garantizar la rentabilidad de la libreria virtual a corto y
mediano plazo y para combatir la recesion econdémica asi como la
inflacidn.

Estrategias de adaptacion de la calidad y servicio de la libreria
virtual a las tendencias de los patrones de consumo de los Venezolanos.

Establecer un buen plan de servicio y venta, y asi aprovechar la
facil distribucion que ofrece la libreria virtual de la salud.

Enfocar esfuerzos en la realizaciéon de campafias publicitarias en
las que se resalten las virtudes y facilidades y ventajas de la libreria

virtual de la salud buscando atraer el interés de los clientes potenciales.
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Desarrollar buenas y adecuadas estrategias dirigidas
principalmente a los consumidores, ofreciendo politicas de descuento,
tiempo de entrega, actividades profesionales, obsequios, soporte técnico
EtE.
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ANEXO A

DOCUMENTO CONSTITUTIVO ESTATUTARIO DE LA LIBRERIA
VIRTUAL
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ANEXO A

DOCUMENTO CONSTITUTIVO-ESTATUTARIO

Ciudadano

Registrador mercantil de la Circunscripcion Judicial del Distrito Federal y
Estado Miranda.

Su Despacho:

Yo, GUILLERMO MENDEZ HENRIQUEZ. Venezolano, casado,
mayor de edad, de este domicilio, titular de la Cédula de Identidad Nro.
V- 9970115, actuando en este acto en mi caracter de PRESIDENTE de
la Sociedad Mercantil TECSALIBRO, C.A., domiciliada en la Avenida -
Sucre, Edificio Danoral Plaza, Oficina 131 “A”, Urbanizacion Los Dos
Caminos Caracas - Venezuela, y debidamente autorizado segun su
Documento Constitutivo, ante usted, respetuosamente ocurro para
presentar: a) Documento Constitutivo - Estatutos de la mencionada
compafiia; y b) Planilla de Deposito Bancario donde se cancela el cien
por ciento (100%) del capital suscrito por los accionistas. En
consecuencia, ruego a usted se sirva ordenar la inscripcion respectiva y
la devolucion de la copia certificada de esta participacion y el documento
acompafiado, a los fines de su publicacién respectiva.- En Caracas a la
fecha de su presentacion.

GUILLERMO MENDEZ HENRIQUEZ
C.I. V- 9970115
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DOCUMENTO CONSTITUTIVO-ESTATUTARIO

Nosotros, GUILLERMO MENDEZ HENRIQUEZ, venezolano, soltero,
mayor de edad, de este domicilio, titular de la Cédula de identidad Nro.
V- 9970115 y OMIKA CAVALIERI DE MENDEZ, venezolana, casada,
mayor de edad, de este domicilio, titular de la Cédula de identidad Nro.
V- 8.280.436, declaramos: Constituimos por el presente documento
una Compafia Anénima que se regira por la Ley y las siguientes bases,
las cuales redactadas con suficiente amplitud, sirven a la vez de
Estatutos - Sociales:

PRIMERA: La sociedad se denominara TECSALIBRO, C.A.

SEGUNDA: La duracién de la compaiiia sera de cincuenta (50) afos,
contados a partir de la fecha de registro de este documento, al final de
los cuales podran ser prorrogada por lapsos de igual, mayor o menor
duracién, a juicio de la Asamblea general de Accionistas y previo
cumplimiento de las formalidades legales.

TERCERA: El objeto principal e inmediato de la Sociedad sera la
comercializacién de libros a través de la red virtual Internet.

CUARTA: El domicilio de la compaiia sera la ciudad de Caracas,
pudiendo establecer sucursales o agencias en cualquier otro lugar del
pais.

QUINTA: El capital de la compafiia es la cantidad de CUATROCIENTOS
MIL BOLIVARES SIN CENTIMOS (Bs. 400.000) divididg | en
CUATROCIENTAS (400) acciones de UN MIL BOLIVARES SIN
CENTIMOS (Bs.1.000) cada una, suscritas y pagadas en un cjen por
ciento (100%), tal y como se evidencia de la Planilla de Depdsito
Bancario que se anexa al presente documento y la cual forma parte
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integrante del mismo. La suscripcién y el pago de las acciones se hizo
de la siguiente manera: GUILLERMO MENDEZ HENRIQUEZ, suscribid
un total de DOSSCIENTAS (200) acciones y pago el cien por ciento
(100%) de su valor, es decir, la cantidad de DOSCIENTOS MIL
BOLIVARES SIN CENTIMOS (Bs. 200.000), OMIKA CAVALIERI DE
MENDEZ, suscribio un total de DOSCIENTAS (200) acciones y pago el
cien por ciento (100%) de su valor, es decir, la cantidad de
DOSCIENTOS MIL BOLIVARES SIN CENTIMOS (Bs. 200.000).
SEXTA: Las acciones son nominativas, no convertibles al portador
dando a sus tenedores iguales derechos y cada una de ellas
representara un voto en las decisiones de la Asamblea. La propiedad de
las acciones se comprobara mediante la inscripcidon en los libros de la
Sociedad. Los titulos de las acciones podran comprender cualquier
nimero de éstas y llevaran la firma autentica de uno (1) de los
miembros de la Junta Directiva, especificamente del Presidente. La
cesidn de las acciones se hara mediante la inscripcion de dicha cesién en
los libros de la sociedad, haciendo constar tal cesion al reverso de los
respectivos titulos, firmando en estos el cedente, el cesionario y a la
vez el Presidente de la Junta Directiva que para ese momento este en
posesion de su cargo. Las acciones no podran ser cedidas, traspasadas o
de modo alguno enajenadas o gravadas, sin antes haberlas ofrecido en
venta por escrito en igualdad de condiciones que a u tercero, a los
accionistas existentes, los cuales tendran un plazo de quince (15) dias
habiles, para decidir la compra o no de las acciones propuestas en
venta; pasado dicho plazo, el socio vendedor, quedara en libertad de
ofrecerlas a terceros.

SEPTIMA: La direccion y administracion de la compafia estara a cargo
de una Junta Directiva, integrada por un (1) Presidente y un (1)

Vicepresidente, quienes podran ser o no accionistas y duraran en el
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ejercicio de sus cargos diez (10) afios, pudiendo ser reelegidos y, en
todo caso, duraran en sus funciones hasta que sean validamente
sustituidos. Antes de entrar a desempefiar sus cargos, los miembros de
la Junta Directiva deberan depositar en la caja social cinco (5) acciones
cada uno a los efectos de lo previsto en el articulo 244 del Cédigo de
Comercio; cuando los miembros de la Junta Directiva no sean
accionistas, los socios las depositaran en garantia.

OCTAVA: El Presidente o Vicepresidente actuando conjunta o
separadamente tendran las siguientes facultades: Representar a la
compaiiia judicial o extrajudicialmente, abrir, movilizar y cerrar cuentas
corrientes bancarias; firmar cheques, letras de cambio, pagarés vy
demas efectos de comercio, contratar, fijar su remuneraciéon y despedir
a empleados y obreros, celebrar contratos de arrendamiento, convocar a
las Asambleas de Accionistas que realice la compaiiia y certificar los
actos de las mismas, nombrar apoderados judiciales o extrajudiciales,
con facultades para convenir, desistir, transigir, conciliar, recibir sumas
de dinero, darse por citados o notificados, comprometer en &arbitros
arbitradores o de derecho, hacer posturas en remates; firmar toda clase
de documentos necesarios para el cumplimiento del objeto social de la
compaiia, en especial los relativos a la compra y venta de bienes
muebles e inmuebles de la compafia, solicitar contratar y movilizar
prestamos y créditos bancarios, constituir las garantias prendarias,
hipotecarias o de cualquier otra indole que fueren necesarias, y en
general, efectuar todas las atribuciones necesarias que le confiere el
documento Constitutivo — Estatutario de la compaiia y la Ley.
NOVENA: La asamblea General de Accionistas se reunird en Sesién
Ordinaria dentro de los noventa (90) dias siguientes a la finalizacion del
ejercicio econémico de la compaiiia, en el lugar, dia y hora previamente

determinados en la convocatoria y, en Sesidon Extraordinaria, cada vez
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que lo requiera el interés de la sociedad. Las convocatorias seran hechas
por la prensa, con cinco (5) dias de anticipacién por lo menos. La falta
de convocatoria se suplira con la presencia de todos los accionistas.
DECIMA: las decisiones de las Asambleas, se tomaran por el voto
favorable de aquellos accionistas que representen la mayoria absoluta
del Capital Social. Sin embargo, cuando asistan a las asambleas
regularmente convocadas, un numerd de accionistas que representen
mas de la mitad del capital social y las materias sometidas a su
consideracion las apruebe la mayoria absoluta de dichos asistentes, las
decisiones asi tomadas, seran obligatorias para todos los accionistas,
aun para aquellos que no hayan asistido.

DECIMA PRIMERA: La suprema decision de los asuntos de la sociedad,
corresponde a la Asamblea de Accionistas, la cual tendrad
especificamente las siguientes funciones: nombrar a los miembros de la
Junta Directiva y fijar sus remuneraciones; acordar la creacion de
fondos especiales para reservas, garantias y otros fines; resolver sobre
el decreto de dividendos a los accionistas, discutir, aprobar, modificar o
improbar el Balance Anual de Cuentas, deliberar y resolver acerca de
cualquier asunto que sea especificamente sometido a su consideracion.
DECIMA SEGUNDA: El primer ejercicio econémico de la sociedad
comenzara el dia de su inscripcion en el Registro mercantil y terminara
el dia 31 de Diciembre del 2003, comenzando los siguientes ejercicios
econdémicos, el dia primero (1) de Enero y finalizando el dia treinta y
uno (31) de Diciembre de cada afo. En esa fecha se practicara el
inventario y se formulara en balance, y de los beneficios netos que se
obtengan se reservara un cinco por ciento (5%) por lo menos, para
formar el Fondo de Reserva Legal, hasta que este alcance por lo menos,

el diez por ciento (10%) del Capital Social. La decisidn sobre el destino
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de las utilidades corresponderd en todo caso a la Asamblea de
Accionistas.

DECIMA TERCERA: la compafiia tendra un Comisario designado por la
Asamblea general de Accionistas, con las facultades y atribuciones que
le confiere el Codigo de Comercio vigente. Dicho Comisario durara diez
(10) afios en el ejercicio de sus funciones y podra ser reelegido por
periodos de igual, mayor o menor duracion.

DECIMA CUARTA: para el primer periodo de diez (10) afos se designa
como Presidente de la compaiiia al accionista GUILLERMO MENDEZ
HENRIQUEZ, antes identificado y como Vicepresidente a la accionista
OMIKA CAVALIERI DE MENDEZ, antes identificada. Por ultimo se
designa como Comisario de la compafia para el mismo periodo al
Licenciado JULIO VILLARREAL, venezolano, mayor de edad, de este
domicilio, titular de la Cédula de Identidad Nro. V- 2.936.707, inscrito
en el Colegio de Contadores Publicos bajo el Nro. 1344. Finalmente la
asamblea faculté en este acto al sefior GERMAN DURAN, venezolano,
mayor de edad, de este domicilio, titular de la Cédula de Identidad Nro.
V- 6.344.839, para que proceda a presentar al ciudadano Registrador
Mercantil el presente documento Constitutivo-Estatutario de la
compania y demas recaudos legales de la misma, a los fines de su
registro y posterior publicacién ordenados por la Ley.

DECIMA QUINTA: En todo lo no expresamente previsto en este
documento, regiran las disposiciones pertinentes del Coédigo Comercio
vigente. En Caracas a los 08 dias del mes de Diciembre del 2003.

fdo./ GUILLERMO MENDEZ HENRIQUEZ

fdo./ OMIKA CAVALIERI DE MENDEZ
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ANEXO B

CUESTIONARIO
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ANEXO B

Cuestionario

éUsted tiene acceso a Internet, bien sea en su casa, oficina o centro de
estudio?.
a. SI b. NO

éSi su respuesta a la pregunta anterior fue negativa, en cuanto tiempo
estima usted que tendra acceso?

a. Dentrode: 1 mes____ b. 3meses__ c. 6 meses___

d. No sabe____

. éTiene usted posibilidad de hacer pagos electrénicos, entendiéndose por

estos los realizados con tarjetas de crédito y/o tarjetas de débito?.
a.SI___ b. NO

. éSi su respuesta a la pregunta anterior fue negativa, en cuanto tiempo

estima usted que tendra la posibilidad de realizar pagos de esta manera?
b. Dentro de: 1 mes b. 3 meses c. 6 meses
d. No sabe

éUsted compra libros de texto-técnicos en las adreas de la salud o
relacionados con las ciencias de la salud?
&Sl b. NO

. &Si su respuesta a la anterior pregunta fue positiva, por qué los compra?

a. Interés profesional b. Interés pedagdgico
c. Interés profesional y pedagdgico

¢éSi su respuesta a la pregunta nimero "5” fue negativa, por qué no los
compra?

a. Por sus altos precios b. Por falta de tiempo_____

c. No le interesan____ d. Otros

. éEstaria usted dispuesto a comprar libros de texto-técnicos en areas de la

salud o relacionados con las ciencias de salud en una libreria virtual en
forma de pagina Web en Internet?
a. SI____ b. NO

éSi su respuesta a la anterior pregunta es positiva, qué razones lo
motivarian a comprar en una libreria virtual?

a. Precio____ b. Comodidad____  c. Seguridad en el envio____

d. Seguridad en la transaccién___

10.¢éSi su respuesta a la pregunta numero “"8” fue negativa, por qué no

compraria en una libreria virtual.
a. Temor a indicar el nimero de su tarjeta de crédito
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Desconfianza en la entrega del libro
Otros _

11.Datos socio-demograficos

b. NO

11.1 Zona donde habita:

a. Este_ b. Guarenas/Guatire c. San Antonio____
d. Otro e. Qeste___ f. Sur-Este
g. Centro___ h. Litoral

11.2 Ingreso Mensual Bolivares(aproximadamente):

a. Hasta 250 mil__ b. 251 - 500 mil___

c. 701- 1 millén d.1- 1.5 MM

e. 1.5-2MM

11.3 Tipo de vivienda:

a. Quinta___ b. Propia____ c. Con un familiar____
d. Apartamento____ e. Alquilada____ f. En una habitacién____
g. Propia Pagandose____ h. Otros____

11.4 éPosee vehiculo?
a. SI a.1 Marca a2. Modelo a3. Afo__
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ANEXO C

COTIZACIONES



MAY- 4-04 SAT 4:31 PM  ADVISOR' 0% 91 FAX NO. 2420220 P,

Corporacion ADVISOR, C.A. »»-.:‘:,.;?;%’“,

Fingl Av. Rémuic Gallegos, €dt. Exagon, Ps &

Ofe. 84 Urb.. El Marqués, Caracas. Venezuels NIT Nro. 0066198510

Teiéfax .. 242.0220 - 242-0098 - 242.0182 - 242.242.0217 Clave ADVISOR- ORDNTO001|

WWW ADVISOR. COM.VE Fecha 01/03/2004,

Sefores: ORALDENT Teléfonc: 9793308
Alencion:  Dr. Guillerme Mendez Fax 9753042

Do acuerdo ala solicitud realizada por ustsd_me es grato suminisirarle |a informacion requerida;
Ttom | Cent] — Descripcion Modelo Unitario Total

Computador Clon Intel Pentium 4 2.8 Ghz, 258 Mb
Ram, Tarjeta Madre PC-Chips 852 con video, sonido y
T.d integradas Disco duro 40 GB, Unidad Floppy 3 1/2,
Undad CD-ROM 52X, Case ATX Pentium 4 con

ocomelas, feclado y mouse. Monitor 15", $.675.800.00 1,354 600.00
SubTotal Bs, - 3.351.600,00 |

536.256,00

Cotizacion valida por 5 dias.

»»»»»»»»

NOTAS:
1, Los precios y la disponibilidad indicados en esta propuesta estan sujeios a cambios sin previo avisc.

2. Los producios y el servicio seran pagederos de acuerdd a la tasa de camoio oficwl vigente
2. Toda orden de compra debe inclulr o8 dalos de ia compafiia completos (sies compra)
Persor.a Contanto, Cargo, Direccidn Fiscal y Teléfono. o
4. El valor 88 cancelaré en bollva-es a la tasa de cambio diaria vigenile del d'a, cualquier variacion
signifioaliva resultard en un reajusie por ditergncial cambiario y e procederd @ emitir una nota de débitoe!

credilo segun sea el caso.

rillo@ advisor.com.ve)

Atentamente: Jogl Mor}\lo [i]
tve de Vanlas

L S -

R Sy o
T R
H
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COTIZACION

FECHA: 18 DE Marzo de 2.004
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CLIENTE: Dr. Guillermo Méndez. RIF:
CONTACTO: Dr. Guillermo Méndez. DIRECCION:
PROYECTO: Creacion de portal Web informativo de Salud
CODIGO: WP001
PROPUESTA REALIZADA: Eduardo Vitols.
ITEM COD. DESCRIPCION PRECIO UNI | CAN PRECIO
T
1 D0435 Creacion de diseno Web
para portal de salud.
Creacion de imagen vy
marca. 1.350.000,00 | 1 1.350.000,00
2 PW0856 |Programacion de portal
Web de tres niveles con
especificaciones para
comercio electronico vy
sistema de base de
datos. 5.450.000,00 | 1 5.450.000,00
3 DHO223 |Reserva de dominio vy
contratacion de
hospedaje para portal
Web por un ano. 180.000,00 |1 180.000,00
4 NWO034 |Herramienta de
mensajeria masiva con
instalacion de base de
datos de correo durante
5 afos. 15.054.859 |1 15.054.859
SUBTOTAL: 21.734.859,00
DESCUENTO: 0
SUBTOTAL: 21.734.859,00
ILV.A (16%): 3.477.557,00
TOTAL: 25.212.436,00
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Condiciones de Colaboracion

1.- La validez de esta propuesta se extiende por un periodo de 5 dias.

2.- El pago puede realizarlo en efectivo o cheque a nombre de LTW Corp. S.A.
3.- Si desea depositar el pago, se agradece hacerlo en la Cuenta Corriente 0104
0047 36 0470050837

del Banco Venezolano de Crédito a nombre de LTW Corp. S.A.

4.- Las condiciones de pago son las siguientes: 50 % Abono Inicial y 50 % contra
entrega de los

productos.

5.- El tiempo de entrega del producto es de 15 dias habiles o menos.

6.- Esta propuesta esta limitada a las actividades y productos descritas en la
misma, cualquier actividad

o productos extra que pueda presentarse, podra ser cobrada por separado al
cliente..

Netnovation es una marca registrada de
LTW Corp, S.A.
Rif. J-30725451-3

Av. Fco. De Miranda, Ctro. Seguros Sudamérica,
Piso 2, Ofic. 2E, El Rosal,
Caracas — Venezuela
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