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Resumen Ejecutivo

En la actr¡alidad, Ias empresas de nrercado conrpetitivo, nccesitarr realizar una estr.¡dio de

planeación estratégico con el Iln de conocer su situación actual y crear una visión del futuro.

Para que este anhelo se convierta en realidad es necesario que dichos estudios estén bien

cstructuraclos y scan clicicntcs. así conoccrcnros lotlo cl cnton¡t¡ rcal dcl ncgocio. Esto sólo se

consigue a través del enrpleo de criterios modernos de administración.

Es así, que para fines de este estt¡dio se ha scguido una nrctodología de planeación estratégica

para poder ayudar a CyberSpace a lograr sus nretas y objetivos.

Como parte esencial del proceso de planeanrierrto estratégico se definieron de manera formal y

escrita la visión (¿A dónde se desea Llegar?) y misión (¿,Cónro lo vamos a lograr?) de la

empresa.

Es de importancia relevanle, para lograr resultados reales, tonrar en consideración diversos

factores que inlluyerr radicalntetttc en cl nrctlio anrbiente tlondc se desenvuelven las

actividades de la ernpresa conro:

/ El pals experinrentaba un canrbio en su esqucnra nronetario adoptando como moneda

estalal el dólar.

/ Las tasas de crédito disminuyen.

/ El nivel de migración crece de una manera alarmante.

r' EI CONATEL (Consejo Nacional de Telecomunicaciones) emite t¡na ley que afecta a los

CyberCafés, donde indica que la forrna en quc deben acceder al Internet sea a través de un



enlace dedicado, lrasta que las tarifas de telelonía l-rja reflejcn costos reales. Asi nrismo,

los obliga a registratse a SENATIIL (Secretaría Nacional de Teleco¡nunicaciones)

inrponicndo cl valor tlc $400 (CUA I ltUcltjN lOS D()l,AI(US AMIJRICANOS) anual.

/ Después de la publicación de la ley de la CONATEL un grupo de 27 CyberCafés, que

conftr¡'nran la ASONAC (Asociaci(rn Nacional rlc CybcrCafés), se reirnen y logran

conseguir un proveedor de acceso al lnternet, con enlace dedicado. a un precio

conveniente.

/ Dos meses después de enpez¡r a luncio¡rar CyberSpace. aparece CyberSol un contpetidor

que lo afecta considerablenrente.

En base a estos fac(oles y aplicando la nietodología se deternlinan las loltalezas,

oportunida«les, debilidades y anlenazas que existen en el medio. sien<lo las nras importantes:

Fortalczas:

/ Posee una infraestructura fisica adecuada para la prestación del servicio

/ Posee los precios nrás bajos del sector.

/ Existe una cultura de calidad dentro de la organización.

r' Posee equipos que penniten satisfacer el nivel de calidad que exigen los clientes.

Oportunidades:

/ Disponibilidad de Créditos Financiero.

/ Mayor difusión del Intemet.

/ Creación de la Asociació¡r Nacional de CyberCafés (ASONAC).

r' El alto nivel de migración que existe en el pals.

/ Gran núnrero de clientes potenciales.



/ Convenio entre ASONAC y l)roveedor tle acceso a fnten¡et con etrlace dedicado

Debilidades:

r' No posee una planilicación de las actividades de la enrpresa.

/ Actualmente la empresa no posee suficiente liquidez para realizar fuertes inversiones.

/ La estrategia publicitaria actual no es su llcientenrente eficaz.

/ No posee pronrociones, ni ofrecen descuentes que cautiven a los clientes.

/ La velocidad de navegaciórr en el Internet es lenta debido al tipo de conexión que

utilizan (Dial-up).

Amennzns:

r' Resoluciones de la CONATEL sobre los CyberCafés.

/ Ill crecinriento dc cucnl¿rs tlc lntcrnct para usuarios finales.

/ Fácil igualamiento de tecnología por parte de la competencia haciendo que el servicio

pierda su diferenciación.

y' Aumento de Ia competencia.

Después de revisar los rest¡ltatlos del análisis del contexto y del análisis FODA, CyberSpace

estableció sus objetivos generales entre los que lenemos

Objetivos Generales.

/ Cunrplir con la consigna de calidad, ruejorando dcl servicio de Intemet utilizando para la

conexión un canal dedicado.

/ Cunlplir con todas las disposiciones inrpuestas por los organismos de regulación y control

(CONATEL).



Liderar el sector donde desarrolla sus actividades

Incrementar sus utilidades

Realizar i¡rnovacioncs al establecinriento

medio de las cuales se alcanzarán cada urro de los ob.ietivos:

Estrntegias

/ Estrategia para captación de Clientes.

/ Estrategia de Calidad y Dilerenciación de Producto.

/ Estrategia para cumplir con Impuestos de CONATEL.

/ Estrategia para deGrrder Ia posiciirn cn el nlercado.

/ Estrategia para obtener fuentes externas

/ Estrategia para actualizar tipo de conexión de acceso a Internet

Conro resultado llnal de la planeacitin estratégica se obtiene las diferentes estrategias por
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INTRODUCCION

L,a necesidad de obtener ventajas conrpctitivas sostcnihlcs establece a Ia orientación integral

como fuerza l.nolriz capaz de generar cornpol tamientos más efectivos y eficientes,

encarnirrados a elevar cl valor esperndo de la olerta tle scrvicios dc Ia organización para los

clientes l"rente a sus cornpetidores que cada vez son nrás.

Esta orientaciólr pernrite conseguir la fidelidad de los clientes actuales y la captación de

nuevos, como elementos de clara diferenciación estratégica. La venta.ja competitiva gira, en la

actualidad, en torno a Ia intensificación de planificación y control estratégico, ya que todas las

decisiones y actividades de los diversos procesos tienen su efecto sobre la satisfacción del

cliente y la adaptación al nuevo contexto conrpctitivo.

Por tal razón las ernpresas se lran visto forzarlas a enfocar Ia Planificación Estratégica,

siempre carnbiantes de los clientes. Antes de abordar Ia Planificación Estratégica es preciso

aclarar cuál es la dinrcnsiólr dc los conceptos que lo intcgrau: cstratcgia y planificación.

La estrategia es la determinación de las nietas y objetivos básicos a largo plazo en una

empresa u organización incluso en los conflictos militares, .iunto con la adopción de cursos de

acción y la distribución de recursos necesarios para lograr estos'propósitos.

La estrategia es un patrón o plan que establece e integra Ias principales metas y políticas de la

empresa. A la vez establece la secuencia coherente de las acciones a ¡ealizar, para dar



repuesta a las amenazas y oportunidades externas asf conro las fortalezas y debilidades

internas de la empresa, tonran<lo en cucnta toclas las posibles reacciones de la conrpetencia y/o

de la naturaleza, y la limitación de recursos.

La estrategia, transmite el sentido de sus valores básicos a la alta dirección, al público en

getreral. al pcrsonnl rlc la crrrprcsa y ll rrrtrrrdo cntclo.

Una estrategia será eficaz si es capaz de alcanzar sus propias metas y de hacer de nlanera

consistente con respecto a la cornpetencia. Las estralegias lructíferas se componen de cuatro

elementos clave:

/ Dirigidas hacia olrjetivos a largo plazo

/ Basadas en un entendimiento profuudo del entorno

/ Fundadas en un detallado conocimiento de las capacidades internas de laorganización.

/ Irrrplementadas con resolución, coordinación e eficaz aprovechamiento de las capacidades

y compronrisos de todos los mienlbros de la organización.

La planeación aporta a Ia estrategia en que las decisiones que se toman hoy producirán

resultados en alguna fecha posterior. Este proceso es dinánrico e involucra a muchas variables

que deben ser consideradas e interrelacionadas al ensamblar las diversas partes del plan.

La planificación elicaz requiere consistencia en la búsqueda de los objetivos fijados y

flexibilidad en su puesta en práctica; exige tener prioridades claras y flexibles.



La planilicación estratégica es un proceso nrediante el cual se obliene, procesa y analiza

información extenla e interna pertinente, con el fin de evaluar la situación presente de la

empresa, así, como su nivel de conrpetitividad con el propósito de anticipar y decidir sobre el

direccionamiento de la institución hacia el futuro.

Cómo l'lanear Darr¡ el Futuro

Có»to ti.slun¡hr¿u' ), credr urt nodekt pe n.rando en cl .[t uro

En la actualiclad, las empresas de nrercado conrpetitivo como CyberSpace, necesitan realizar

una esluclio dc plarreación cstratégica con cl fin dc colrocer su situación actual y crear una

visión del futuro. Para que este anhelo se convierla en realidad es necesario que dichos

esludios estén bien estn¡cturados y sean eficienles, así conoceremos todo el entorno real del

negocio. Esto sólo se consigue a través del empleo de criterios nrodemos de administración.

ENFOQUE CONCBP'TUAL DE LA PLANEACION BSTRATIiGICA

Un planeanrierrto estratégico efectivo debe tener una visión clara del futuro y un plan bien

concebido que describa Ios pasos a seguir ahora y en los años venideros. En éste y en el

próxinro capflulo, se clescribe el proccso de planeación c¡uc servirá para que, a partir de la

visión del futuro <lel negocio, se realice un análisis de la situación actual, que conduzca a

concretar estrategias y planes para lograr los objetivos deseados.

¿A quién esta dirigido esle produclo?



La planeación estratégica esta dirigida a las ernpresas o instituciones que necesiten redefinir o

estructurar su plan estratégico, con el objetivo de lograr una mayor competitividad en un

mercado tan dinámico conro el de los CyberCafés.

Pero la primera irllerrogante e,t......

¿Qué ittcluye la ploneoción7

Planear para el futuro permite que se pueda analizar en detalle la organización o programa, su

misión, objetivos, estrategias y las actividades que se requieren para lograr los objetivos

deseados. Los planes, por lo tanto, deben responder a las siguientes preguntas:

¿Qué quiere lograr la organizaciótt?

¿En qué situación se e,rcuenlrd lo organización en esle nomenlo?

¿En qué situación pretende eslar la organizucitin dentro de cinco años?

¿Cómo se logrará esto?

¿Cómo Jinanciará la orgonizocirin e.rte progrona?

Si se planea de esta manera se cubre un amplio rango de actividades, que van desde el

establecimiento de los objetivos a largo plazo de la organización, hasta la planeación

detallada de actividades que se llevarán a cabo el año siguiente. Tanto Ia Frjación de objetivos

y estrategias a latgo plazo, como la detallada planeación de, actividades para un futuro

inmediato, forman parte de un nrisnro proceso. Los planes anuales de trabajo y los

presupuestos que se preparen para el siguiente año, estarán trasados en los objetivos y

estrategias a largo plazo que se decidan ahora; la principal diferencia, cuando se planea para

un futuro innrediato, es e[ nrayor rrivel de detalle que tendrá que tomarse en cuenta.



Es asl que podemos definir que....

" La Plmteación Estratégica e.t u,t Mglg§p nrcdiante el cual .¡e obliene, procesa y analiza

información exlerna e inlernd pgll!!!19!tj!3-, con el .fin de evoluar la situaciótt presente de lo

empresa, así, conn su nivel de conryetitilidud con el propósito de ulicipar y decidir sobre el

direccionontiento de lo lttslilución hacia el .fitluro"

Algunas organizaciones desarrollan únicamente planes de trabajo anuales y tienen buen

resultado. Sin enrbargo, con el transcurso del tienrpo ta¡rto el a¡nbiente de trabajo como el

programa mismo tienden a carnbiar y a evolucionar. La Planeación Estratégica perrnite adaptar

la empresa a nuevas y cambiantes circunstancias de operación. Se trata de diseñar el futuro, la

imagen objetivo, que sus directivos desean para la nrisura.

El concepto de planeación estratégica o planeación a largo plazo, que se detalla en este

capítulo, es i¡nportante y muy útil sobre todo actualmente, en el caso de aquellas

organizaciones que encaran canrbios en el contexto econónrico-polltico.

¿Por qué es necesaria la Planeación Estralégica?

La Planeación Estratégica es necesaria para enrutar los esft¡erzos de la organización en pro

del desarrollo y crecimiento econónrico, con una proyección a largo plazo, para lo cual su hace

uso de una Metodologla.

¿Qué logrará con esle Eslutlio?

Como resultado final de este estudio, la empresa conocerá:

/ Su situación actual y el mecanismo a seguir para lograr.las metas propuestas.

/ Sus debitidades y como transformarlas en fortalezas, y así mismo, Ias amenazas como

transformarlas en oportunidades de negocio.



/ Que estrategia aplicar frente al nlercado competitivo y en que momento hacerlo, también

resulta útil cuando las estrateg¡as que se atloplan no ¡rroducen los resultados esperados.

Oreanizando la nlan eft c¡on

Ln planención tienc sr¡s rccompcnsris

El proceso de planear un programa puede ser diñcil, pcro tanrbién puede generar grandes

satisfacciones. Al elaborar un buen progranra, toda la organización se fortalece con los éxitos

del proceso de planeación.

¿Como se organiza el proceso de planeación?

Motivación del equipo técnico.- Pensar acerca del futuro puede ser un proceso creativo que

estimule y motive al equipo técnico. Llegar a ur acuerdo sobre qué objetivos seguir y cómo

alcanzarlos, es motivante porque todas las personas vinculadas terminan con una visión

compattida y con ideas concrctfls sobrc cónro supcrar obstáculos para alcanzar los objetivos

previstos.

Conformación de un equipo de planeación con una visión con¡ún,- Los planificadores más

exitosos integran activamente a un equipo de nrie¡nbros claves en el proceso de planeación.

Los desacuerdos sobre la dellnición de los objetivos o cónro lograrlos, se resuelven dentro del

proceso de planeación, de tal rnodo que los conflictos internos no sean un obstáculo para la

ejecución del prograrna. De esta rnanera, Ios planes sc llevarán a cabo de una nranera más

factible y realista, ya que Ios miembros del equipo técnico estarárr más compronretidos en [a



parte de la planeación quc deline cónro alcanzar los objetivos. llntre los grupos que se deben

vincular con la planeaciórl se cnct¡entran el equipo central técnico y administrativo, el equipo

de campo, el personal voluntario asl como otras divisiones del progranra, de la organización o

ministerio. La decisión sobre qué grupos incluir en esta fase depende del tipo de planeación

que se lleve a cabo. Si se integra el equipo técnico al proceso de planeación, se le motiva para

que realice actividades específicas irnportantes en el logro de un progranra exitoso. Esto. por

Io general, tiene un efecto positivo y fortalece las relaciones entre los miembros del equipo.

Confronfación de te¡nas clavcs y solución de problemas.- El proceso de planeación permite

a los administradores afrontar los lenlas claves que encara su progranla u organización y les

permite desarrollar estrategias para resolverlos. Algunas de las preguntas más comunes con las

que se enlrentarr nuestros prograrn:rs dc planificación son:

r' ¿Cónlo podemos ampliar [a gama de actividades o servicios que ofrecemos, o el número

de personas o áreas que cubren nuestros servicios?

/ LC6mo podenros conlinuar ofreciendo servicios de buena calidad si el gobierno reduce su

apoyo?

/ ¿,Ctál es nuestro mercado o poblaciórr objetiva?

Cónto organizarse poro la ¡tlaneación a largo plazo

Los planes a largo plazo cubren períodos ñjos, generalnrenle de tres a cinco años, y se

establecen por adelantado. Adenlás de las oportunidadcs inesperadas, triunfos o problemas que

pueden presentarse en el desanollo de la operación. también existen factores impredecibles;

tales como canrbios políticos o legales, que afectan los resultados de un programa. Por ello, es

aconsejable evaluar [a operación anual del progranra corno será er] nuestro caso, y actualizarla

reconsiderando estrategias, objetivos específicos y planes ñnancieros.



Para llevar a cabo u¡r ejercicio de planeación exitoso, Ia organización necesita formar un

equipo, qr.re refleje su lanlaño y estructura.



1. LA EMPRESA.

I.1. ANTECBDENTES.

El avance tecnológico ha inrpulsado el aparecinrienlo de nuevos medios de comunicación,

como el Internet, cuya utilización se ha nrasificado, debido a la gran variedad de servicios y

aplicaciorres.

Es por esla razón que se crea CyherSpace, una pet¡ueña elnpresa Ecuatoriana que se dedica a

dar como servicio principal el alquiler del acceso a Intemet y cuya consigna es: "Setisfacer a

sus clicntes ".

Ilste CiberCalé. sc cucuelltrfl ubicaclo al sr¡r dc la cirrdarJ de Guayaquil; en la Av. Río

Amazonas y Av. 25 de Julio (Cdla. Libertad Mz I . Villa 5). Sus propietarios son el Sr.

Marcel Serrano y el Sr. Darwin Páez, quienes aportaron con un capital del 58.39% y el

41.60% respectivamente, el misnro que fue utilizado para la constitución legal, instalaciones

flsicas y recursos tecnológicos de la empresa.

'l'odo comenzó en el mes de Abril del presente año, cuando este par de jóvenes empresarios,

nrotivados por el deseo de tener un negocio propio, buscaban un elemento importante que les

permita entrar al mercado y lograr una pronta posición positiva en el mismo, es asf que

pensaron en el Internet, ya que en la actr¡alidad tiene una gran rlifusión, debido a que la

mayoría de las personas conocen acerca del producto y saben que puede acceder a esta gran

red por medio de los estahlecimientos denonrinatlos "CyberCalés". Fue entonces cuando

decidieron iniciar todas las actividades necesarias para la implernentación de su negocio.
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Como primer paso ellos alquilaron un local con las siguientes características:

r' Dimensión: 2.5 ntts. de ancho por 4 mts. de largo

r' Posee un baño

para la seguridad del nrismo instalaron una puerta en¡ollable, una puerta de vidrio y rejas de

hieno.

Posteriormente prepararon los ordenadores con el software necesario para dar su serviclo

principal, tranritnron los pcrnrisos legalcs irnpuestos por los organisnros gubernamenlales y

realizaron la adquisición de una llnea telefónica y demás activos frjos requeridos. Todo esto

duró aproxirnadamente un mes y medio.

Al finalizar decidieron que el medio publicitario para el lanzarniento de la enrpresa al

mercado sería la elaboración y repartición de hojas volantes.

El 2l de mayo tlel 2000.se efcctu(r la prinrcra apcrtura de "CybcrSpace", aprovechando la

cantidad de personas que concurrían a las elecciones realizadas en ese día, se repartieron las

hojas volarrtes y se nlostró el local pero no sc brindó atención al público.

A partlr clcl l7 tle Jurrio del 2000, CyberS¡race conrie¡rz¿r a lirncionar con tarr solo tres l'C's de

propiedad de la empresa, brindando los siguientes servicios:

/ Alquiler de acceso al Internct con una conexión vía telefónica.

r' Net2phone
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Interactive, es la enrpresa quien le provee el servicio de Internet. su plan de consunro es

mensual e ilimitado y tierre uu costo de $33 (Treinta y Tres Dólares) al n'les, se optó por este

proveedor por la calitlad en el servicio.

La enrpresa Norteanlcricana Net2¡lhone, lc provee cl servicio ¡rara llarnadas intcrnacionales, el

plan de consurno es por tarjetas de prepago, generalnrente se adquiere las tar.ietas de $15 o

$20, las mismas que duran aproximadamente 3 días.

El 2l de.lunicr dcl 2000 se instala otra PC qr.rc fue alquilada a 12 meses a un costo de $30

mensuales. Durante este periodo se incorporaron servicios adicionales como:

/ Alquiler de Computadoras.

/ Ventas de sunrin istros.

/ Servicio de scanner.

Su horario de atenciórr es:

r' Lunes a sábado desde las 9:00 a.m. a l0:00 p.m.

/ Donringo desde las I I:00 a.m. hasta las 8:00 p.m.

CyberSpace se plantea la necesidad de realizar un Estudio Estratégico, a efectos de analizar el

futuro de la empresa. de acuerdo a los nuevos parátnetros de la econonría e ingreso de nuevos

competidores.
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1.2, PROCESO DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.

Cuando se concibe un plan, prinrero dehe identiflcarse la necesidati y la dentanda de los

servicios, y dcspLrés sc rlctcrnr ina cónro va a sat¡slhccrsc.

Para desa¡rollar cl proccso dc plancacirin cstratégica se aplico Ia sigrriente rnetodología:

Itrsos del proccso tle planeacirín

/ Il.tlal¡le cer lo nti,si<in glohul dc lu u grrui:ut'írin.

/ A»dizur e I conlc.Íto o «l¡o u, hietttt.

/ Re¡lizor L,l otnilisis l;'ODl. l'.vtln¡tt tdt o lus fitrtulazts.y de biliúdes intcrnds crtnrt los

oporlunidadcs 1, a rctrqas elct nds.

/ S<:lcccit¡trur c.tt, ul¿lli{t.\ ?dr(t loprur los olt jctittt:; ¡4ttrcr'ule.s.

/ Iistrate giu.s.

/ lnl emenlación

La representación gráñca del proceso dc la planeación estlatégica es como se detalla a

continuación:

V is ¡('r n v Nl is ión

Ilslralcgiirs

l
A nálisis
lnlcr o

t,.D.

S e lccc i(r n cstratCgico
t:.o.t).4.

Anál¡sis
llstcrno

o.A.

lm plcm entncirin

R ct a li¡rt eI c¡ n
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La mayoría de las organizaciones pueden desarrollar el proceso de planeación por sí mismas,

pero todas encontrarán veutajas si alguien ajeno a ellas, que uo tenga ninguna presión, ni

interés, ayuda a crear un entorno en el cual las ideas y opiniorres puedan expresarse

libremente. A continuación vamos a detallar cada uno de los pasos de la Planeación

Estratégica.:

L Definición rle Visión y Misión

Ilu esta l)ar(e se dellne dc una hrrnra clara y ¡ror escrito hasta donrlc quiere llcgar la empresa y

conro va a hacerlo.

2. Análisis Externo.

Consiste en el análisis de oportuni<lades y arnenazas que existen en el rnedio ambiente en el

que se desenvuelve la enrpresa.

3, Análisis Interno.

Consiste en el análisis de las fortalezas y debilidades que posee la empresa para poder

conrpctir.

4. Selcccirin de Eslrnfegia.

Desarrollo del análisis F.O.D.A (Folalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) de la

empresa.

5. Estrntegia

Después de haber realizado el análisis F.O.D.A se establecen las diferentes estrategias que

llevarán a Ia empresa a lograr sus objetivos.

I'ág. # 5



6. lmplementación.

Poner en práctica las estrategias c¡ue ayudarárr a la enrpresa a obtener los nTejores resultados

sobre sus operaciones.

El dctalle de este proceso rlc planificacirirr estratégica será aplicatlo en la ernpresa sobre la cual

es este proyeclo

El vocabulario de la planeación

Las preguntas que se lornrulan en el proceso de planeación sou las nrismas sin importar si se

está plancando para una clínica, una región, un prog,ranla. un departanrento o una

organización. Sin embargo, los lérminos que se utilizan para definir las respuestas a las

pregunlas varfan anrpliamente entre organizaciones, países y regiones. Lo que para alguien es

una "meta", para otra persona es uu "objetivo". Lo que para urlos es un "objetivo", para otfos

es una "actividad".

Independientenrente dcl lenguaje que se use, es nccesa¡io que los términos se definan

claramente y respondan a las preguntas que se presentan a continuación. Es importante que la

terminologla sea consistente con el sistenla de planeación.

En este nranual se usar¿in las siguientes deflniciones para los términos cornunes de planeación

que se encuentran.

Preguntas Respuestas en cl proceso de planeación

¿Prre qué estamos aqul? Declaración rle principios o misión: Ds un planteantiento general

acerca del tipo de organización, su propósito principal y sus
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valores. Con frecuencia se llama "planteamiento de propósitos"

(o "misión"). Algunas organizaciones también trazan los valores

o principios que gulan su traba.io.

¿,Qué intentamos logra r? Los objetivos generales: Definen el impacto y los logros que

espcran obtcncrsc rnedinnte cl progranra. Ilstos puedcn incluir

beneficios al nivel de la población (también pueden llamarse

otrjctivos de scrvicio) o carrbios y rrcjoras que el progranra

deberá hacer para lograr sus objetivos de manera efectiva y

eñciente.

¿Cómo lo vamos a lograr? La estrategia: lls un planteamiento que describe cómo se

lograrán los objetivos generales, esto es, qué tipos de servicios o

métodos tle intervención que ayudan a la organización a cumplir

su misión y a lograr sus objetivos generales de manera factible y

eficaz.

¿Qué va a lograr cada

estratcgia?

¿Qué actividades incluS,e

cada estrafegia ?

Los objetivos especfflcos: Son resultados y

beneficios cuantificables esperados cuando se Ilevaa

cabo urra cstratcg¡a.

[-as actividades: Sol¡ ulra lista cle intervenciones necesarias para

lograr cada objetivo específico y un plan de trabajo que detalla

las actividades y la divisióh de responsabilidades para las

mis¡nas durante el año siguiente.
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Si bien el proceso de planeación quc aqrrí se prcsenta consta de una serie de pasos, esle no

deberá detenerse una vez que se elaboren los planes. Un buen adnlinistrador, a cualquier nivel

de la organización, debe vigilar continuanrente los canlbios que se presentan en el contexto

exlerno, conocer las verrtajas y debilidades de la enrpresa, y hacer los ajustes necesarios para

que esta sea sienrpre lo nrás efectivo posiblc, I-os pasos descritos constituyen herramientas

útiles para que las personas intercsatlas piensen nrás sistenrálicamente sobre qué objetivos son

los más apropiados y cuáles los mejores métodos para lograrlos.
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t.3. vrst()N.

I.3.I. I)IiFINICION DIi LA VISIÓN I)E I,A EMPRBSA.

La visión es un conjunto tle ideas generales. algunas de ellas abstractas, que proveen el marccr

de relerencia de lo que u¡ra enrpresa es y quiere scr e¡r el ft¡ttrro

I-os objetivos ¡ror los cuales es niuy inrportante la definición son los que se detallan a

continuaciórr

/ Señala el nrnrbo, dirección, propósito a la organización.

r' Sirve de gula en la lornracitin de las e.slrategias.

La declaración de la VlSlÓN debe contemplar

/ Formulada por los líderes de la empresa.

r' Dimensión de tiempo

r' Integradora

r' Amplia y detallada

r' Positiva y alentadora

r' Realista y posible

/ Consistente

r' Difundir intenra y externamente.

los sigu icntes elementos:
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I.3,2. VISION DB LA EMPRESA,

"Ser reconocidos por los servicios que ofrecemos, distinguiéndonos por utilizar las máxinras

innovaciones tecnológicas, olreciendo asesoranriento personalizado.

Tenemos el conrprorniso de nrejorar día a día creciendo como empresa. Queremos que la

calidad sea nueslra ventaja conrpetitiva, convirliéndonos asi. en la prinrera opción en la mente

de nuestros clientes.l'
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1.4. MISIÓN.

1.4.1. ESTABLECIMIENTO DE LA MISION O LOS PROPOSITO§.

El primer paso en la preparación <lel plan, consiste en establecer o revisar el propósito o

misión de la organización. Esto incluye generalntente los objetivos generales, el tipo de

organización. sus proptisitos y valores.

1.4.2. j.QUÉ ES LA MISIÓN?.

"l,a nrisiírn indica la nrarlera conro r¡na instituci<in preterrde lograr y consolidar las raz-ones de

su exislencia. Llegar a cunrplir su visitin"

Los obietivos por los cuales es nruy inrportantc la definiciti¡r son los que se detallan a

continuaciór¡:

/ Esla parte quc e.iecuta la VISIÓN

/ No puede existir una VISIÓN sin su parte ejccutora que cs la MISIÓN.

/ La misiórr clari[ica el proptisito de una organización.

La declaración de la MISIÓN rlebe contenrplar. entre olros, los sigr:ientes elementos:

/ Clientes

/ Servicios que ofrcce

/ Mercado

/ Ditección

/ Filosofia institr¡c ional
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I.4.3. MISIÓN DE, LA EMPRESA.

"Proporcionar con máxinra eficiencia los scrvicios que ofrccctttos y el conocintiento técnico

que posee nuestro recrlrso hunrano. A través de la red Inlernet deseamos dar a nuestros

clientes una solución inrnediata a su necesidad.

Ser reconocidos es urro de nucstr()s olr.ictivos y para lograrlo nucstra consigna es la "Calidad

del Servicio", de esta nranera co¡rtribuinros con el desarrollo hr¡¡¡rano para lo cual la atención

personalizada es clave ¡rara alcanzar los lincs dcscarJos."

I'ág. # 12

I



I.5. ORGANIGRAMA.

ALQUILER
COMPI]1"

ESCAN EC)

Y SUMINIST'RO

S IIRV lC IOS
IN'I-I]RN EI'

G [RI]NC IA
GENERAI-

o1't{os
SEITV IC IOS

.lNTIlltNIrT
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1.6. UNIDADES ESTRATÉGICAS DB NEGOCIO.

[Jna Unirlarl listrntégica dc Ncgocio (Ut]N) es un iirca de la organiz-ación que posee un

mercado externo para el cual se puede delerminar objetivos y ejecutar estrategias

indeperrdieules de otras áreas.

Los purrtos relevantes de esta dcllnición son:

/ Es un área de Ia organización conrpuesta por uno o varios productos.

/ Estas áreas pueden clelinir y ejecutar estrategias, es decir, puede accionar contra el ¡nedio

ambiente de manera independiente a olras áreas de la organización.

/ ^I'iene su propio conjunto de clientes y competidores, satisfaciendo a un grupo particular de

necesidades.

/ Tiene sus propios requerimientos de habilidades para competir.

/ Puede operar independienternente de las otras áreas, lo que implica que puede ser separada

de Ia organización.

Dentro de una organización pueden encontrarse las siguientes situaciones:

/ Es un negocio independiente e inseparablc (Una sola UEN).

/ Se conrpone de varias UEN's.

r' Forma parte de otra UEN.

/ Es una actividad funcional.

La metodologla de identificación y definición de UEN's es un proceso creativo que requiere

de conocimientos profundos de Ia organizacióri y su entorno competitivo.
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Siguiendo con el proceso de planeación estratégica se ha procedido con la definición de la

UEN o UENs de la empresa (Ver Anexos Definición de UENs), para lo cual se ha tomado en

cuenta los siguientes factores:

/ Los Crupos de Clientes y Competidores

/ La lúación de precios, calidad y estilo.

r' El grado de sustitucirin c intcgraci(rn.

/ EI efecto de liquidación.

Aplicando los criterios anteriormente mencionados se ha definido que existen dos unidades

estratégicas de negocios que se dctallarr a continuaciór¡:

/ Servicios de Internet.

Encargada de prestar servicios de acceso a Internet y Net2phone

/ Actividadcs complementarias.

Encargada de prestar los siguientes servicios: Alquiler de Computadores, Venta de

Suministros, Scaneo de Imágenes

Siendo "Servicios de Internet" la UDN hásica para la planeación, ya que cs la razón cle scr

del negocio
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1.7 RECURSOS.

Los recursos que posee CyberSpacc se Jos puerle clasificar de la sigrriente nrancra:

/ I Iunranos

/ Tecnológicos

r' Físicos

1.7.1. r{uM^Nos.

A cotrlirruaci(¡tr prcscntanlos. ln cx¡rcricrrcia r¡uc licnc carla trra dc las pcrsotras r¡ue Iaboran etr

CyherSpace:

Sr. Marcel Serrano

/ Gerente Cencral rie CyberSpacc.

/ Estudiante de la Escuela Superior Politécnica tlcl [,itoral

/ Mantiene una experiencia cn el ¡legocio de lnternet y en la alención de usuarios

corporativos finales

Sr. Darwin Páez

/ Sub-(ierente de ClytrerSpacc.

/ Estudiante rlc la Escuela Supcrior ['olitécnica dcl [,itoral

/ C)pcrador en el Outsor¡rci¡rg IIIM-APG
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l.7.2.l.HAI{DW^RE.

/ 1 PC Clorr 48 MB. de RAM. l'roccsatlor l)cntiunr scric 82llDl 123

/ I Teclado Estándar serie 6548128

/ I Monilor Marcvision SVCA scric 2-152¡\81 tlc 14"

r' I Tarjeta de Red nrarca 3COM ISA 88Mt] I54005833A

/ I Mouse Serial. serie 030297

r' I Scaner Plustek serie 558242058.

I PC Clon l6 MB de RAM. I)rocesador Pentiunr serie 63AM11644

I 'I eclado Estándar serie I I 1K449

I Monitor Al &'l' SVCA serie de 14"

I Mouse Scrial. serie 553041

I Tarjeta de Red marca 3COM ISA serie 88M48A118058581)

/ I PC (Servidor) 64 MB de RAM, Procesador Pentium III marca COMPAQ serie

781'PY585

/ I 'l'eclado serie 880056

r' I Monitor nrarca StudioWorks I4" scrie 26AA637

/ I Mor¡se serial DD00586

/ I Tarjeta de Red NEO serie NEO528245687

r' I Taúeta de Sonido Full Dirplex Marca NET2PIIONE ISA serie 39584DFG458
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1.7.2. TECNOLÓGICOS.

CyberSpace, cuenta con la tecnologla adccuada para brindar los servicios de Intemet a sus

clientes, a continuación se detallan los recursos disponibles:



/ I Módem rnarca Molorola de 56 Kbps serie 995425005

/ I I'lub 8 puertos nrarca ENCORE, serie 02200810C2771

/ I Inrpresora Matricial nrarca PANASONIC de 86C, serie 6l PN2653

/ I lmpresora a Inyección marca CANON 8C2000 serie C568 I 00

/ I PC Clon 48 Ml). tlc RAI\4. l'roccsntlor l)c¡ttiurn sctie 98850lBll2l

/ I Teclado Estándar serie CBZ 10010

/ I Monitor ViewSonic SVCA serie 001ASZ0I de 14"

/ I 'l'arieta de Red nrarca ICOM ISA 90001 0M I 001

/ I Mouse PS/2, serie ZX0700l I I

t.7.2.2.SOFTWAItE.

/ Sistema Operativos Windows 95

r' Ofñce Standard

/ Norton AntiVirus

/ Mirc

/ Internet Explorer 5.0

I c++

/ Turbo Pascal

/ Linux Redl{at 6.1

/ StarOffice 5.1
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1.7.3. FÍSICOS.

CyberSpace, para olrecer un nrejor servicio a sus clientes. cucnta con un aclecr.tado espacio

fisico en su local (2.5 rnts. tlc ancho por 4 ruts. de largo, baño ). Adentás, posee otros recursos

que sc delallan a continuación:

y' Puer(a enrollahle. ¡ruer(a de vidrio (cntrada principal).

/ Mesones

/ S illas piristicas

/ R..i"s de seguridad

/ A irc acorrtliciotur<lo

/'l'elófbrrc inalánrbrico
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I.8. FINANCIAMTENTO.

Actt¡alurctttc L.ybcrS¡racc ticnc rlos f't¡cntcs <lc itrgrcsos ecorlritnicos:

Recursos Fijos:

r Servicios de lnternet (Chat, correo electrónico, Navegación)

r Net2phone

Recursos Varioblcs:

,,¿ Venta de Sunrinistros

/ Escaneo

7 Impresión de docurnentos

¡ Alquiler de Computadoras
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1.9. PLANES.

CyberSpace tierre plani[icado :

r Ampliar el área del local.

,z Instalar una cabina telefonica para las llanradas al exterior.

.,/ Incrementar el nirmero de Clientes.

/ Adquirir rruevos equipos tle conrpu(o,

z Adquirir un préstanro bancario.

.z Implenrentar el enlace dedicado al lnternet.

/ Incrementar sus utilidades.

¡ Liderar del sector en donde esta ubicado el establecinriento.
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2. ANÁLISIS DB LA EMPRESA.

2.1. ANALISIS DEL ENTOI{NO.

Es el análisis clel medio arnt¡iente en que se desenvuelve la entpresa. Es el estudio de los

factores que puede afectar a la ejecución de los planes de la organización.

El aspecto clave del entorno de la empresa es el sector o sectores enrpresariales en los cuales

compite, La estructura de un sector ernpresarial tiene una fuerte influencia al determinar las

reglas del jr.rego conrpetitivas, así como Ias posibilidades estratégicas potencialnrente

disponibles para la empresa.

La esencia de la formulación de una estrategia conrpetitiva consiste en relacionar a una

erllpresa con su rrrcdio anrtricntc, aurrque el cntorno cs ntuy antplio y abarca tanto fucÍzas

sociales como económicas.

Los factores o fuerzas externas que influyen sobre un sector empresarial se los podrían

agrupar en dos categorías:

/ Entorno Gencral: integratlo por Jas variablcs de carácter geueral que alectan a todas las

orgalllzaclones.

7 Entorno Especifico: de índole nrás particuiar, corrfigurado por las variables propias del

sector donde compite la enrpresa.
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CoM¡'E TIIX)IIL:S

PO r-8NCr^l.nS

CI,IIiN I TS PR()Vf.Ir¡)0RtrsCO¡t'fllli llX)l(lrS
IiN IiL SEC IOR
tNt)USl tU^1.

Fuerzas que mucyen ln competcncia en un dctcrminado sector empresariá|.

El objetivo de realizar un anál¡sis de Medio Arnbiente es dcterminar las Oportunidades y

Amenazas que siryen para la forrnulacit'¡n de las estrategias. Adenrás, de:

'z Idenlificar y analizar los problemas acluales más importantes que pudieran afectar a la

orgarrización.

,z Identificar y analizar las señales de problernas emergentes que pudieran afectar a Ia

organización.

,/ Trutar de preparar a la empresa para los posibles problemas futuros que podrlan ser de

gran inrpacto para Ia compañía.

./ Fomentar el pensamiento estratégico de la enrpresa.
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2,1.T, ANÁLISIS DEL ENTORNO GENERAL.

Continuando con la metodología de la planeación se procederá a detallar las oportunidades y

anlenazas que existen para la enrpresa en el entorno general.

Existcn factoles cxtenlos tlcl scctor crrrprcsarial qttc alectarr directanrente al nornral

luncionamiento de la enrpresa, en los cnalcs se puede identiñcar oportunidades y amenazas, el

análisis de eslos factores se clasiflcan conro a continuación se detallan:

¿ Cultura. Política. Economla

/ Oferta y demanda de servicios

.z Fuente de financiamiento y <le surninistros

/ lnformacióndemográfica

A continuación las oportunidades y amenazas encontradas en el entomo general, las mismas

que están justiñcadas de acuerdo a Ia metodologla utilizada. (Ver Anexo 4.3 Matriz de

Atractibilidad).

2. l. l. l.()P()rtTUNI l)A t)ti.s.

Erononría

l. El proceso de dolarización que actualn¡ente csta en luncionanriento, beneficia a este tipo

de negocios ya que todos los gastos principales que se hacen son cancelados en dólares

mientras que los ingresos por las ventas de los servicios son hechos en sucres.
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2, Estabilidadeconónrica.

Con la ley trole-l aprobada y puesta en funcionanriento y la renegociación de los bonos y euro

bonos realizada el l4lAgo/2000, el pafs tietre un anrbiente de mayor estabilidad, lo que

ocasiona una reactivación del aparato productivo.

3. Disponibilidad de Créditos Financiero.

La teactivación del aparato productivo perrnite que se puedan otorgar préstamos con

menores tazas de interés y plazos más largos. lo que pennite a los pequeños empresarios

poder endeudarse.

4. Niveles de Ingresos Disponibles.

La capacidad adquisitiva del ecuatoriano común es muy poca! lo que no le permite

disponer de un servicio de lnternet propio o poder costear las llamadas intemacionales con

los medios tradicionales.

Social, Cultural, Polftico-Legnl

5. Mayor difusión del Internet.

El Internet en la actualidad tiene una gran difusión, debido a que la mayoría de las

personas conocen acerca del ptoduclo y saben que puede acceder a esta gran red por medio

de los establecim ientos denonrinados "CyberCalé".

6. Creación de la Asociaciórr de CyberCafé.

Con la creación de la Asociación de CyberCafé existe un organismo encargado de amparar

y regtrlar a los eslablecimientos que se dedican a dar el servicio de alquiler de Internet.
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In formación Demográfica

7. Ill nlto nivcl rle ruigración r¡uc cxistc cn cl ptfs, hacc quc los CyberCalós sean una

altenrativa económica para que las fanlilias ecuatorianos se mantenga en contacto con sus

seres queridos.

Uua persoua utilizando el Inlernet puede conrunicarse con olra en cualquier punto del

planeta utilizando correo electrónico, Net2Phone, etc.

El costo de utilizar el servicio de llarnadas internacionales en Pacifictel es superior al

costo de un CyberCafé y dado que la nrayor parte de la población no tiene suñciente poder

adquisitivo, estos se convierten en una excelente alternativa para comunicarse al exterior.

Tccnologlas

8. El auge de nuevas tecnologías hace que estos tipos de negocios requieren cada vez de

menos capital para ser inrplenrcntados,

I-a trtteva ola de software tle luente abierta permitc obtener un considcrable ahorro en el

costo de equipos y software, ya que se pueden utilizar al máximo los recursos del

hardware que una empresa posea y el costo del software es mínimo.

2,I.I.2.AMENAZAS.

Eco¡ronría

lmpuestos que la CONA'|EL impone para aquellas empresas que se dedican a prestar

servicios de alquiler de lnternet (CybcrCafés)-
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Con la Resolución No. 266-13-CONATEL-2000 Ios establecimientos qt¡e prestan

servicios t'ie acccso al Internct clcben pagar un irnpucs(o attual de 400 dólares a

CONA'IEL. (Ver Anexo 4.2 Regulación de CyberCafés, Art.4)

Político-Legal

2. Multas y sanciones en las que puedc incurrir el CybcrCafé de acuerdo a la Resolución No,

266-13-CONATEL-2000 (Ver Anexo 4.2 Regulación de CyberCafes, Art. 5- 6 - 7 - 8)

Oferta y demnnda rlc servicios

3. Aumenlo de la conrpetencia.

Con el mejoramiento de la economía. nuevas tecnologías y siendo r.rn tipo de empresa que

no requiere mucho capital para poder ser nronlada (en comparación a otros tipos de

negocios), se gerrera la posibilidad de que haya una Bran cantidad de conrpetencia. En la

actualidad existen cerca de 100 CyberCafés registrado sin contar aquellos clandestinos

(piratas), lo que ocasiona que la cornpetencia sea mayor.

4. Fácil Igualamiento de tecnología.

La tecnologfa que se utiliza para este tipo de eslablecimiento es básica, fácil de copiar y

mejorar.

5. Obsolescencia nruy rápida de hardware y software.

El lrardware tiene un tiernpo de vida útil rrruy corto porque nuevas tecnologías salen día a

dla, lo mismo ocurre con el software debido a que cada vez más el Internet se vuelve

complejo y necesitan actualizarse los navegadores.
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2.1,2. ANÁLISIS DEL ENTORNO ESPECIFICO

Después de elaborado el análisis de e¡rtorno general, es necesario hacer un análisis de las

oportunidades y amenazas clel sector empresarial donde se desenvuelve la empresa, para

efectos de elaborar este arrálisis se ha utilizado el urodelo de las cinco fuerzas de Michael

Porter (Ver Anexo 4.3 Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter ).

2.t.2.t. ANALtSt.S t)ri LOS CLTBNTT¡,S.

Para fines <le la elaboraciórr de la l)laneación Irstrategia de CyberSpace, se rcalizó un estudio

de los clientes que consunlcn los servicios que este de ncgocio provee a la colnunidad.

l:rente a CyberSpace se encuerrtra ubicado el Colcgio "Letras y Vidas" cuyo horario es de

7:30 a l3:30, no posee Internet. A pesar de ser una institución educativa es un cliente

eventual.

Hacia el lado izquierdo, en la 4v.25 de.hrlio, se encuentra la Universidad Agraria, posee

Internet, pero su centro tle cómputo no satislace la <lenlanda, estos clientes acuden al local

generalntente en las mañanas.

Los clientes principales son los habitantes de las ciudadelas aledañas como Los Esteros, Cdla.

Libertad, Cdla. Anlazonas y Pradera aunque hay personas que vienen de otros lugares

distantes conro La Floresta y la Ferroviaria, alcgando c¡ue han escuchado referencias del lugar,

sobre todo porque el costo de las llalnadas inter¡racionales es rnás bajo.

El objetivo principal tle esta investigaci(rrr cs conocer aspectos conlo:
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Zonn rle Procedcncln.- ldentificar los segrrrentos de mercado e¡r nivel de localidad, de tal

¡nanera se pueda conocer el alcance de popularidad de CyberSpace, de la misma forma,

sabremos si ese segmento de clientes pertenece al grupo de clientes cercanos al negocio o si

son de otros puntos de la ciudad.

1¡SI Itact n orccn uÍt ó()iCñIcs paF on3 c rocc enclS

7 00/o

E Clientes de otros puntos
de la ciudad

¡ Clientes del área del
establecimiento

El estudio nos indica que el 70% de los clientes pefienece al grupo de clientes del área del

establecimiento, es decir, las personas que habitan cerca del local, los universitarios y los

esludiantes del colegio. El 307o restantc corrcsponde al grupo de clientes de otros puntos de la

ciudad que provienen de banios del sur como Floresta, Fertisa, La Saiba, Esteros entre olros.

n".

onro (Floresta, Ferlisa. La Saiba, Esteros)

lientes del área del establecinricnto

aa ctuee olros puntostcn tes
30

70
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Clasificación de Clientcs dcl área del cstablecimiento

niversitarios

olegio

ec¡t'tos

2g% tUnlversitarios

a Coleg¡o

OVecinos

7D%

Se realizo tarnbién un análisis de los Clienles del área del establecimiento en donde se observó

que los estrrdiantes de la Universidad Agraria asisten en ún 29yd, Ios estudianles del colegio

Letras y Vida asisten eu un l7o y el 70oA corresponde a las personas que habitan en los

alrededores del local.

Horarios de Demanda.- Es importante para la productividad del negocio conocer cuales son

los horarios de mayor demanda que requieren los usuarios. Esto nos permitirá reducir costos

en horas no rentables y brindar calidad de servicio en las fracciones de tiempo de mayor

afluencia.

Para electos del estudio clasificamos la senrana de atención en dos grupos los mismos que se

encuentran sub-clasificados en nrañana y tarde. Dicha división se detalla a continuación:
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Grupo A: l-uncs a Vicr¡rcs dc 9:-10 a 2l:00

Clasillcacirin l'orcentualtlc Asistencia tlc Clicntes (irupo A

Mañarra 23

l ;tt tlc 1l

E ¡lañEná

I Tarde

77L

Grupo B: Sábatlo dc 9:10 a 20:00 Dorrringo I l:30 a l9:00

40

60

oM8ñana

I Tarde

404

Dfa

Dla

IVI¡ñan¿r

l'altlc

60%
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El estudio nos indica que en la sen¡aua laborable de lunes a viernes el 23oá acude al local en la

mañana y 77Vo acude en la tarde. Así mismo ¡ros indica que en el fin de semana en las

mañanas acuden el 407o y cn las tardes acudcn cl 60%o,

l)ara tcrrcr inlolnracitin rrrrs al tlctallc. sc lr¿r clitbor¡trlo tttt cua<lro estadÍstico dc asistcncia

diaria de los clie¡ttes a L'yberSpacc

En el mismo podemos observar que los prinrcros días de la scnrana existe un 9% de afluencia

de los clientes al local, el riltinlo día laborable sube a u¡r l47o la asiste¡rcia de los usuarios.

Dla

Clasificnción Porrcntu¿rl rlc Asistrncia tlc (llicntes Diaria

l.uncs 9

M¡rtes 9

IM iércoles

.luc vcs 9

Vicnres l4

Sáhado ..t0

Dontingo

s%

14%

2Da"I
9%,._Q

9%
ELunes
I Mades
tr Miercoles
O Jueves
I Viemes
o sabado
¡Domingo
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Los dos últimos dfas tienen un 30% y 20%, lo cual signilica que el fin de semana son los dfas

nrás protltrctivos para cl ncgocio.

Tipos de Ctiente.- Es necesario identificar que tipos de clientes consumen los servicios que

ofrece el CyberCale, denotando aspectos como la cdad y ocupación.

Clasiñiaci<in Porccntual dc'Iipos dc (llicnfcs (l)dad)

10% tr 10 - '16 Años

¡'17 - 23 Años

O23 - 50 Años

30%

604/o
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(llasific¡ción Porcentual de Tipos de Clicnles (Ocupncién)

29

Estudios Secundarios 50

Profesionales 20
20% [¡ ESIUOIOS UntVerSIA OS

r Esludios Secunderios

o Proleslonales

Demanda de Servicios.- Por la naturaleza del negocio es vital reconocer cuales de sus

servicios poseen mayor dernanda, con esta infomració¡r se podrá decidir que servicios

mantendremos en el mercado, y cuales son nlás rentables.

Clasific:rcirin Porccntual de Scn'icios

30

50

Navegación, chat, correo

Net2phone

(Jtros servicios 20

E Navegacióh,chel,20%

30%

50%

corr€o
rNet2Fhone

oOlros serviclos
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El análisis nos indica que los clientes utilizan en un 50% el servicio de Net2Phone para

llarnadas internacionales, cl 30olo Navega en Internet. usa el chat o el correo electrónico y el

20Vo hace uso tle los otros servicios corno alquiler de cornpuladores, alquiler de scauner, etc.

Generalmente los jóvenes utilizan los servicios de Navegación en Internet, Chat, Correo

electrónico y los otros servicios, Ios adult<ls usan el servicio de llamadas internacionales

Net2Phone, para comunicarse con países conro España. AIemania, Estados Unidos e ltalia.

Las técnicas utilizadas para ésta investigación fueron la observación y la encuesta.

Resunren del poder dc los clientes

Los clientes participau en el sector empresarial lorzando la baja de precios, negociando por

una calidad superior o más servicios y haciendo que sus proveedores compitan entre ellos.

l. El número de clientes que consumen los servicios proporcionados por los CyberCafé

es alto, esto provoca que su poder de negociación sea bajo.

2. Los clientes tienen el poder de seleccionar al proveedor que ellos consideren "el

mejor", ya que no implica costo alguno para los mismos, es decir, que su poder de

negociación es nlto.

3. [,os clientes toman rnuy en cuenta el costo del servicio que prctenden consumir, esto

Ies da un poder de negociación alto.
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El poder de los clientes que ulilizan los servicios de un CyberCafé es medio - alto (Ver en

Anexos Matriz de Atractibilidad), Io cual esjustificatlo por los siguientes factores:



4. Los servicios que olrece un CyberCalé son diferenciados, ya que la atención entre uno

y olro rro cs la rrrisnra. Iisto dn al clicntc un porlcr dc ncgociación bnjo.
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2.I.2.2. ANÁLISIS DE LOS PROVEEDORBS.

La infornración detallarla en esta sección se obtuvo en la Asociación Nacional de CyberCa[és,

que l"ue resullado de un análisis de rnercado que ellos elaboraron debido a Ia resolución de la

CONATEL No. 266-13-CONATEL-2000 <londe se indica que: "Hasra quc las tarifts de

telefonía.fiia refleien coslos reales, los "Cihercttfés" ttt¡ lutdrán acce.Ío a Inlernet n ediante

Iíneas cotttt¡utadas "dial ryt", debientb contrdtar un canul dedicado para el efeclo, con

cualquiera de las operadoras de .servicio,r porladores a lorizadds".

Para fines de este estudio se investigaron a todos aquellos proveedores que dan acceso a

Internet con canal dedicado, considerando los siguientes factores:

/ Costos

'z Ancho de Banda

{ Tipo de Enlace

/ Tipo de Canal

Se obtuvo entonces una lista de Proveedores con ¡os que la ASONAC (Asociación Nacional

de CyberCafés) negoció los costos del servicio, mediante un convenio que proponía su

reducción a cambio de un número de 27 CyberCafés que serían sus clientes potenciales.

Es asl, que se llegó a un acuerdo con NetScc, quien actualntcntc les proporciotra el acceso a

Jntcrrrct con cnl¡rcc tlcrlicnrlo n r¡n cosl() tlc $510 (()trirricrrkrr'l rcirrln l)írlnrcs Atucricnttos)

precio exclusivo para los CyberCalés que firrnran partc cn la ncgociación.

r\ urtrtlrrtrrtrlütt tu tlrtilllrtrt lttli¡rrrrilt,lürr ltr,ür,lr rhl riqhr{ I,trr\r\r,rhttr,{,
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CvberWebeh

NetSec

I.RAME T{ELAY (64kb) 5i700.00
h l{^Mlr l{lrlAY (lZkb) 15 0.00 lZYo

lELEll0t,DlNU (Ultrma
milla) (32164 Kb)

100.00 Enlace -r 27Yo

Alquiler de Equipos I 2%

iir'i[.i déiBiU¡eU1:I]ir{ de}
Cánal

:,, iü. [,- os t o'J;¿i, !-: c$+.i : ,{ .rir.. ¡Mt I]E§TQS.!SryJ
i ,1,. , :i i

: .:

CJear ChaneI (64kb)
CTéar CIiañefOZkO

li_r00.00 t ¿,/o

150.(x) l2Yo

I ranslerdato (U ltrnla
nrilh) (32164 Kb)

2J0.00 Elnlace + 2'lYo
Alcluiler de Equipos l2%

'fclconet

Access Internct

Tesat

ustvt a pU ¡cl afla
con Yupi

n Dro (32kb) $;100.00 t7%

Ijranre Itelay (64kb) §400,00 l2%
l.rame Itelay (l2kb) $200.00 l2%

,I ipo de EnlBccr''Lpd.de.

fi ;i cátirl't,t "fi1:l
Cosf o

' ,1-. .,. .!,:t;-t.. : .i;¡
. .,, tt i:

' ;, lM l'U[,S I'US;.'¿,:i L
¿ gtr: r .r!4. 4* -.L&-:+i¡., ir. ¡i i¡

Clear Chanel (64kb) $;600.00 t 2"/o

Ulear Chanel (l2kb) t;_r00,00 129/o
'l't'.I-Ill IOLDIFIG (UItirrra
milla) (32164 Kb)

100.00 Enlace 't 27Yo

Alquiler de Equipos l2%
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0nNct

tlnra
- ---10(Ilnfmilla) (32164 Kb)

llesur¡rcrr rlcl potlcr rlc los provccrlorcs

Los proveedores en general pueden ejercer poder de negociación sobre los clientes que

participan en rrn sector empresarial. amenazando con elevar los precios o reducir la calidad de

los productos o servicios.

El poder de las enrpresas que provecn el servicio de acceso al Internet es Nivelado (Ver en

Anexos Matriz de Atractibilidad), lo cual esjustificado por los siguientes factores:

l. El ambiente en donde se desenvuelve la empresa es un ambiente tecnológico, lo que

nrotiva que cada vez aparezcan nuevos proveedores, esto provoca que su poder de

negociación sea nivelado.

2. Poder prescindir de los servicios dc un proveedor y seleccionar los servicios de otro

produce un gran irnpacto, esto provoca que su poder de negociación sea allo.

3- El costo cle los servicios que nos proporcionan los proveedores es de gran impoflancia,

porque de estos depende el precio de nuestras tarifas, esto provoca que su poder de

negociación sea bajo.

4. Al existir una diferenciación entre la calidad del servicio que los proveedores nos

proporcionan provoca que su poder negociaciórr sea alto.

l:tpo e:

IAIIC e ay t2%
ratllc c ay

Alquiler cle Equipos l2%
ACC
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5. No exisle ninguna integración entre ellos pero conocen bien a sus clientes

(CybcrCafés) esto provoca quc su nivel <le ncgociación sca nivelado.
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2.I.2.3. ANÁLISIS DE T,OS COMPEl'II)OITES PO'I'ENCIALIIS.

Entre los conrpetidores principalcs lencnros:

Cybcr Sol (Conrpctitlor No. I )

Se enct¡entra ubicado a 5 nletros de CybcrSpacc (Ver Mapa del Sector) y cuenta con una

nrcjor irrragcn rlc cxtcrior y rnra rrrc.jor irr li'ucstnrctura. Arrnt¡uc inició sus laborcs 2 nrcscs

después, la aparición de este conrpeticlor afectó signilicativamer:te al nonnal desenvolvinriento

del negocio. A pesar del poco tienrpo en el rnercado liene t¡na buena afluencia de clientes.

lnfraestructura :

¿ 5 PCs 3 Compaq y2 Clones.

/ Usan I para el servicio de Net2l)hone y la.s 4 PCs resta¡rtes para los otros servicios

./ Impresora Matricial y de Inyección

/ I Htrb y I Ups conectados a la maquina que posee el proxy

Servicios:

7 Navegación en Internet

7 Alquiler de computadores

z Impresión

z Digitación de Documentos

,z Scanner

/ Net2Phone
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La conexión al lnternet es utilizando Dial-up y la navegación es nrás rápida etr conrparación a

la <le OyberSpace

Prccios de le compclencia por cl nlquilcr dc lntcrnct:

0l hora S1.20

30 nrinutos $0.60

Senicio al Cliente

7 En caso de no hatrcr equipr:s dis¡ronihles los clicntes pucden esperar cóntodamenle en r¡n

lugar sencillo acondicionado ¡rara estc fin.

./ Posee los servicios de un guardia de seguridad para tranquilidad de los usuarios.

Laboratorio de Computación de l¡ Univcrsidad Agraria (Competidor No.2) .-

El centro de computo se encuentra equipado con todo lo necesario para acceder al Internet,

pero no se les permite usar este servicio a los estudiantes, debido a que el laboratorio es usado

generahnente para itnpartir crrrsos a los universitarios. De tener acceso a este, a los

estudia¡ltes solo se les pcrmite utiliz.ar los cquipos para trabajar eu procesadores de palabras y

hojas de cálculo.

Infr:rcstruclrrr:r:

En vista de la poca satisfaccirin que siente el estudiantado, los nrismos han optado por utilizar

los servicios de los dos CybetCafés rnás cercanos.
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¡ 25 PCs de las cuales 5 se enctrentran dañatlas y 20 están activas.



Papeleria y Librerln (EI Escolar) (Competidor No. 3) -

Aclenrás de la venta de surninistros y libros ha incorporado una nueva unidad de negocio que

es el servicio de Internet. No tiene rnucha alluencia de clientes,

Infrncs(ructttra:

¿ 4 PCs Clon 32 bits. Proc. CELIIRON de las cuales I esta dañada

¿ I Cd-Rotn

,,/ I Inrpresora inyección y otra matricial

Scrvicios:

,/ Navegación en Internet

r Alquiler de computadores

7 Impresión

,z Digitación de Documentos

La conexi<in a Internet es Dial-up y lcnta cou relaciórr a Ia de CyberSpace.

Precios de Ia competencia por el alquiler de Internef:

I hora $1.25

30 minutos $0.65

15 minutos $0.35
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2.1.3. OPORTUNIDADES DEL ANÁLISIS DEL ENTORNO

ESPECÍFICO.

Oportunidades en los Proveedores

9. No existe concentración de proveedores.

lln la aclunlidatl existcrr nlás tlc l0 provccr.lorcs dc ncccs<¡ a Internet co¡t enlace dedicatlo,

lo que hace posible elegir el que mejor se ajuste al requerimiento de la empresa.

10. Calidad y diferencia cn los productos que cntregan los proveedorcs.

Al no existir concentración de proveedores obliga a que los misntos cornpitan por Ia

calidad y tipo de servicio que brindan.

Oportunidades en los Clienles

I l Existe un gran núrnero de clientes potenciales en el sector en donde se desenvuelve el

negocio.

El número de clientes es muy grande dado que no esta limitado a ningún tipo de persona.

Cualquier persona corr una nrfnirr¡a lorrnación pueclc utilizar el lnternet.

12. Incrementar nuestro niunero de clientes utilizando corno fuente el Colegio Letras y Vida

que se encuentra ubicado frente al establecimiento (Ver Mapa).

Del total de nuestra cartera de clientes solo el l% (Ver Análisis de Clientes) proviene de

dicho colegio, lo cual nos obliga a aprovechar esta oportunidad y desarrollar estrategias

para incrementar el porcentaje de clientes que proviene de esta fuente.
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13. Transformar el tiempo inrproductivo del establecimiento en tienrpo productivo.

Como puede observarse en el "Análisis de Clientes", "CyberSpace" tiene

improductivo en las nrañanas de los días laborables.

tiernpo

Utilizando las estrategias apropiadas se puecle lograr captar clientes en este horario y

disminuir los costos diarios de funcionan.rien(o que se incurretr al no aprovechar al

máximo los equipos y el acceso al lnternet.

14. Los dueños del negocio son los misr¡os que administrarr el local, pueden conocer de

rrranera direcla las necesidades de los clientes y de csa lorrua medir sus ¡riveles de

servicios y de ser necesario mejorarlos.

Oportunidades en la Rivalidnd

15. No existen barreras de salida significativas que impida poder cambiarse de un uegocio a

otro relacionado con la informática.

16. Entre los principales competidores del sector solo uno posee Net2Phone, lo que obliga a

Ios clientes del sector que utilizan este servicio, seleccionar entre "CyberSpace" y su

competidor.
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17. Asociarse con otros CyberCalés para elaborar un contrato colectivo con un proveedor de

Internet a fin de logtar rnejores precios y servicio de conexión al Internet vía enlace

dedicado.



Oportunidrdes en las Amenazas de Nuevos Ingresos

18. Pollticas de gobierno (CONATtll.).

Con los nuevos impuestos aplicados sobre este tipo de establecimiento hace que sea

necesario tener nrás capital para poder ingresar a la industria.

Oportunidades en los Protluctos Sustitutos

19. EI alto costo de las llarnadas internacionales.

El costo de realiz-ar una llamada al exterior por el ntedio convencional es nruy superior al

comparado con el costo rle una llanrada al nrismo lugar utilizando el servicio Net2Phone

de los CyberCafés.

20. Los productos sustitutos que existen en la actualida<l no presionan los márgenes de

utilidad de CyberSpace.

Detalle de productos sustitutos

Net2phonel

Los principales productos sustitutos son:

,/ La empresa de telecomunicaciones con su scrvicio de llamada al exterior.

r' La empresa privada con el servicio "Llanra y ellos pagan" para las llamadas

telefonicas en el exterior.

Tonrando en cuerrta estos ptoduclos sustitutos y su costo, hace que la alternativa del

net2phone sea mucha más atractiva.
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Alquiler de Internet:

Los principales ¡rroductos sustitutos son:

/ lnternet en casa.- Esle es uno de los principales productos sustitutos, pero en la

z-ona don<le esta localizado CyberSpace, el nivel socio- económico de las personas

no les permite comprar un computador y pagar una tarifa nrensr¡al de Intemet.

/ lnlerrret en 'f.V, cste es un producto que todavía no liene aceptación en nuestro

medio.

Otras Oprrrtu n itlatles

21. Facilidad <le t¡so del local adjunto (por ser propie«.lad lanriliar). para una futura

expansión del ncgocio

22. La ASONAC (Asociación Nacional de CyberCafés) posee un convenio con un

Proveedor de acceso a Internet con enlace dedicado a un bajo costo esto permite

mejorar el tipo conexión actual y cumplir con los reglamerrtos de CONATEL.
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2.1,4, AMENAZAS ENCONTRADAS BN EL ANÁLISIS DEL

BNTORNO ESPECIFICO.

Amenazes por el poder de los clientes

6. Calidad y Diferenciación del producto son exigidas por el cliente.

Al existir una gran cantidad de CyberCafés los clientes se vuelven más exigente en Ia

calidad del servicio.

7- furportancia clel costo.

El costo del servicio es de mucha importancia para el cliente, porque el nivel socio-

econónrico de los ecualoriarros no es bueno.

8. Canrbio de proveedor.

Los productos proporcionados son lácilmente igualados lo que motiva a que el cliente se

pueda cambiar de proveedor de acuerdo a las necesidades de este.

Amennzas en los Proveedores

10. Dificultad para canrbiar de proveedor de acceso al lnternet sin sufrir grandes irnpactos.

El efecto que pudiera producirse al momenlo de cambiar de un proveedor a olro, ya sea

porque uos brinda un mejor servicio u otras razones, inrplicaría:

/ Gcnctar rll costo flrrancicro

7 Bajar la calidad del servicio qrre se proporciona.
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Anrenaz¡s en la Rivalirlad

I l. La Industria crece constantenrente.

Es un tipo de negocio que se está multiplicando, lo que provoca que Ia compelencia sea

cada vez. tlayor-

Amenazas en los Productos Sustitutos.

12. El crecimiento de cuentas de lnternet para usuarios finales crece cada dla mas y la

nrayoria de las personas tienen lnternet en sus oficinas.

El objetivo principal del Internet es masiflcarse y llegar a todos, que todos puedan tener

acceso a este servicio.
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2.2. ANÁLISIS DBL ÁMBITO INTERNO.

El objetivo del análisis del ánrbito interno «le la orgauización consiste en identificar cuales son

los ptrntos lueltes y tlébiles dc la enrpresa con respecto al mercado, para ello se deben

exanrinar factores como Ia administración, operación. la capacidad financiera entre otros. Los

¡esulta<los de cste análisis puerlen ser considctados conro las entradas hásicas para la

formulación de estrategias.

2.2.1. ATJDITORIAS.

Se cornporren de r¡n cucstionario tlc pregurrtas segrncntadas segirn la naturaleza de su

genero. A medida que se ava za con las preguntas, se notará si las respuestas indican

fortalezas o debilidades. Por ejenrplo, si la respuesta a la pregunta: "¿Se ha deñnido

una metodologfa para realizar la planificacirin de la erúpresar" es: "No", esto revelará

una debilidad que debe tomarse en cuenta para la planeación hacia el futuro.
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Como determinar forlalezas y rlebilidades institucionnles.

Para determinar las fortalezas y debilidades institt¡cionales se aplican técnicas especiales, que

nos permiten recolectar la información necesaria para lograr este fin. Ilntre las técnicas

conocidas podernos utilizar:

¡ Auditorias

¿ Cadena de Valor de la Organización



2.2.t.t. A [IDII'ORI AS DI] CYBI1RSPACE

Aurlilori¡ ( J crcn ci¡ I

Planific¡ción

¿Se ha definido una rnetodologfa para realizar la planilicación de la empresa2 No

¿l,a cornpañla utiliza el enl'oque de gerencia estratégica para Ia toma de decisiones

corporativas? No

¿Se ha analizado la cultura corporativa2 Si ¿Se conocen los valores y creencias que

regulan la vida organizacionalr Si

¿La organización observa y pronostica las tendencias relevantes en el etttomo económico,

social, tecnológico, geográfico, denrográfico. político y legah No

¿,La enrpresa analiza y antici¡ra las necesidades tlc los principalcs clientes, proveedores,

distribuidores, acreedores, accionistas y empleadosr No

¿I'lay claridad con respecto a las fortalezas y debilidades de la enrpresat Si

¿La compañla tiene r¡na visión deflnida y divulgadar No

¿La cornpañla ha definido una misión en fornra explícitar No

¿La empresa ha precisado objetivos y eslrategias globales 2 Si ha precisedo objetivos

pero no estrategias.

¿Se han definido metas, políticas y planes de acción en la empresar No

Organización

- ¿Es clara la estructura organizacional de la empresa2 Si

¿,Existe un organigraura explícitor No
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¿,Todo el personal conoce cor'r claridad sus h¡nciorresr Si

¿Todo el personal conoce con claridad sus responsabilidadesr Si

¿,Todo el persorral conoce con claridad el nrétodo para realiz-ar sus tareasl No

¿Están definidos en forma clara los rangos de control de losjefes de la organizaciónr Si

¿;Están agrupados en fonna clara los rarrgos de control de los jefes de la organizaciónr Si

Dirccción

¿,Existe una clara definicirin de funcionesr Si

¿,La tonra de decisiones es ágil y oportunar Si

¿,Existe un proceso cle tlelegaciírn o e¡r c¿rnrbio es una organización ccntralizadaz Proceso

de rlelegnción

¿Están definidos Ios niveles de responsabilidad2 Si

¿;El proceso de cornunicaci(rn es eficiente y efectivor Si

Pcrsonal

¿Es alta la satislacción del trabajoT Si

¿,Son adecuatJas las condicioncs fisicas dcl ánrbito cn cl cu¿tl sc descmpeña el enrpleador

Si

Control

¿Se han definido los objetivos del controh No

¿La organización tiene sisteuras eficientes y efectivos de control financiero, de ventas,

inventarios, gastos, producción, calidad y gerencialesz No
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¿E.l control se adecua a la realidad organizaciorralr Si

¿Cuál es el costo de los sislemas de controh No tienen sistemas de conlrol

Auditorie Fin¡nciera

¿Cuál es el peso porcentual <le cada rubro dentro de los activosr

Activos Corrientes 38.95%

Activos Fijos Depreciables 56.23%

Activos Fijos No Depreciablcs 5.3 l%

¿Cuál es el peso porcentual de cada n¡bro dentro de los pasivosr OYo

¿Cuál es el peso porcentual de cacla rubro dentro del patrinronio?

Rubro de Patrimonio l00o%

¿Cuáles son las relaciones porcentuales entre los rubros del Estado de Perdidas y

Ganancias t

Ingrcsos
Gastos

|rl.49%
l00.2Vo

¿Córno han variado en los últinlos años (4 o 5), cuando aplica los n¡bros del balance

general y del estado de resultadosr No se puede realizar comparación enlre los rubros

yn que la empresa comienza sus actividades y no se encuentra estable en el pais.

¿Puede la empresa cunrplir con sus obligaciones exigibles en el corto plaz-or Si

¿,Cuál es Ia calidad de los pasivos y activos de corto plazor No posce Activos ni Pasivos n

corto plazo
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¿Cuál es Ia rentabilidad del negocior ¿,Cón:o ha evolucionadol En los 3 meses de

funcionamiento Ia rentabilidad ha tenido un incremento variante, pero en

crecimiento.

¿Cuáles son las estrategias de apalancamiento llnancieror No tiene

¿Es eficiente y efectiva la enrpresa en él usó de sus recursosl

La mayor parte de los recursos son Activos Fijos los cuales son utilizados pcro no

eficienlementc.

¿La empresa ha mantenido su posición flnanciera cn el sectorr

Es una enrpresa que con¡ienza sus actividades, y todavla no tiene definida una

posición financiera.

¿,Conro han evolucionado las razones flnancicras de Iiquidez. actividad. crecimiento,

rentabilidad y apalancanriento? ¿Están por encinra tle la industriaT

La empresa no tiene suficiente liquidez, yn quc (odo lo que ha ingresado ha sido

utilizado pare pager los gnstos e invertir en elemen(os necesarios para los servicios

del negocio.

La activitlad, el crecimiento y la renfahilidarl han tcnido un crecimiento variado pero

¡ favor de la empresa, ya que ésta empieza sus acfividadcs y toclnvín no se encuenfra

posesionnda en el mercado, por lo cunl no esln por encimr de la induslria. L¡

empresa no posee actividadcs dc apalancamiento
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Aurlitorla de Mcrc¡do

¿Cómo ha evolucionado Ia participación en el mercado de la compañía? De manera

creciente,

¿,Cuál es el nrercado objetivo de Ia enrpresa? l,¡ Universidad Agrarir y Et Colegio

Letras y Vida.

¿Cuál es la efectividad de la fuerza de ventas. conrisionistas y/o distribuidores? L¡ fuerz¡

de ventas está en los clientes ¿Es superior a la competencia? No.

¿La fuerza de ventas es suficiente para lograr los objetivos de la empresa? No

¿Se realiza publicidad? Si, pcro cs n¡fnimR ¿Sus objetivos están especlficos? No ¿Cuáles

son las estrategias? No tienen ¿Cuáles son los r¡redios? Hojas volantes, personns

conocid¡s y los clientes asiduos al negocio.

¿Se hacerr promociones? No

¿Se realiza cornpetencia en precios? Si ¿Con qué criterios se maneja el concepto precio?

f)e acuerdo a las posibilidarlcs rle la empress y rlcl servicio que brindan

¿Qué se sabe del manejo del precio de la competencia? Tenemos un conocimiento tot¡|.

¿Se ofrecen descuentos, deducciones y/o créditos? No

¿Cuál es la cobertura de la organización? Unas l0 cuadras alrededor

¿Cuál es el lndice de satislacción del cliente interno y extemo? No existe esa información

estadlstica

¿Cuáles son las politicas en cuanto al servicio técnico y/o comercial se refiere? No tienen

¿Qué tipos de garantlas tiene el cliente? No tienen

¿Qué se conoce del clienle de la empresa? Tenemos. plcnamente identificado nuestro

grupo objetivo de clientes, ver detalle en Análisis de Clientes.
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¿Qué conoce el cliente de la conrpañía? Que los propietarios son personas serias y

responsables,

¿Cuáles son los clientes potenciales de la compañla? Los clientes potenciales están

plenamentc identilicados, ver dctalle en Análisis de Clientes,

¿Se ha podido determinar la conducta del consumidor? Si

¿Cuál ha siclo el comportanriento dc la denranda de(l) (los) producto(s) <le la organización?

Scrvicio
Navegación. clrat. correo
Net2plione
0tros servicios

30%
50%
20%

¿Se prorrostica el conrportanr icnto de esta variables? No

¿Se debe anrpliar o reducir Ia línea de productos? Si ¿Cuáles productos podrían incluirse

en Ia línea? La digitación dc tcxtos ¿Cuáles se pueden elinrinar? Ninguno

Audiloria Calitlad

¿Existe un proceso de calidad en su empresa? No

¿Esta definida la estrategia de calidad? No

¿Estri,n definidos Ios estándares de calidad? No

¿Existe un sislema para determinar los costos de la no calidad? No

¿Esta normalizada la enrpresa? No

¿Hay un programa de capacitación para la calidad, claramente constituida? No

¿Existe un sistema de participación para la calidarl: equipos de mejoramiento, círculos,

equipos de participación, otros? No

¿Esta entrenada [a organización eu la nrctodologfa de solución de problemas? No

¿Existe una cultura de calidad en su empresa? Si
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¿Se cornpara su errprcsa en calidad con sus corlrpetidores? Si

Auditoria de Investigación y Desarrollo

¿Cuál es el avance técnico de Ios productos ofrecidos por la empresa? Con la tecnología

¡rctunl.

¿,Cuál es la reputación de la organiz-ación en sector donde se encuentra? Buena.

¿Se tiene la capacidad de aprovechar las ideas sobre nuevos productos y para explolar los

descubri¡r ienlos que se presentan? Si.

Auditoria - Servicio al Cliente

¿Cuenta su organización con una base de datos del cliente? No.

¿,Conoce su organización el nivel de satisfacción de sus clientes? No.

¿Tiene su organización una estrategia clara y expresa del servicio del cliente? Nir ¿Hay

una promesa hacia el cliente? Un buen Servicio

¿Existe en su organización una cultura de servicio? Si

¿Se compara con el servicio de niveles de calidad del servicio de su competencia? Si
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2.2.2. CADBNA DE VALOR

Iil esquema tle las [;ucrzas C]onrpclitivas puetle mejorarse dcscribiendo a la ernpresa con la

Catlena de Valor

Podeulos definir a la cadena de Valor. corno el esquerna puralnerrte descriptivo de actividades

que realiza una empresa, para crear valor a los clientes, generando asl ventajas de

diferenciación y prodtrcir resultados fi nancieros.

Su esqrrerna básico está represenlaclo en el siguiente gráfico

^.ti! 
idrd.! Pr¡ñ.ri.t

f4squemn hásico rlc la Cnrlcn¡ dc Valor

El concepto de Cadena de Valor distingue entrc dos tipos de actividades básicas en toda la

empresa:

¿ Actividades Prinrarias

.,2 Actividades de Soporte

Actividades Primarias.- Son las cinco calegorías básicas que intervienen en el esquema

competitivo de cualquier sector indr¡strial, normalmente están representadas en la parte

¡

=

D.sárrollo r.cnoló
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inferior del esquerna y tienen que ver directanrente con los procesos. Cada una de las ci¡Tco

actividades prirnarias es divisible en un nf¡mero "x" de actividades que depender¡iLn del sector

enrpresarial o de la csttatcgia rlc la crrrprcsa crr particular. A continuació¡r se detalla catla u¡ra

de ellas:

I.oglstica de Enlrada.- Son las activitlades asociatlas a la recepción de los clientes, conocer

el servicio que requiere. ctc.

Operaciones.- Son las actividades que se desarrollan al nrornento de brindar el servicio al

cliente.

Logística «le Salitla.- Son las activitlades relacionadas con la cobranza. finalización del

servicio, etc

Marketing y Vcntas.- Son las actividades relacionadas con la información que detalla cuáles

son los clientes que podrlan necesitar este tipo de servicios y cuáles son los mecanismos para

inducirlos a su collsr.llno. Por cjerlplo: la publicidad, pron:oción, luerza de ventas, €tc.

Scn,icio.- Son las activitlatlcs rclacionaclas con l)rovcer servicios pflra acrccentar o mantener

el valor del producto en cuanto el cliente lo adquirió-

Actividades de Soporte.- Son las que se necesitan para que las actividades primarias se

realicen. Pueden ser divididas en cinco categorías genéricas correspondientes a cualquier

sector empresarial. Cada categoría puede ser dividida en una serie de actividades que
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2.2.2. l.CA|)EN^ Dtt VA t,Ot{ I)ti CY BEttS PA CIi

Loglstica de Enfrada

.z Recibir al cliente.

¿ Invitar al cliente a la sala tle csperá, en caso de no haber c<¡uipo disponible.

7 Preguntar el tipo de Servicio que desea.

7 Asignar el computador disponible.

Logfsticn de S¡rlidn

/ Registrar la hora en que finaliza del consumo.

/ In[ornlar al cliente el valor total del servicio.

/ Efectuar el cobro del servicio.
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0peraciones

/ lnformar costos de servicios, en caso de ser requerido.

7 Registrar la hora en que se inicia del consumo.

y' Asesorar a los clientes en el uso de las herramientas que estén utilizando.

/ Desinfectar discos en caso de que el cliente precise utilizarlos.

/ Indicar a los clientes los diferentes sitios Web, buscadores o posibles direcciones en donde

podrá encontrar la información requerida.

z Alquiler de servicios infornráticos.



I'c t son ¡t I

I'ersonal calificado para dar atención especializa<la al usuario

Marketing y Ventas

/ Elaborar y repartir volantes publicitarios.

Tecnología

,t Utilización de Net2Phone para llanradas internacionales

./ Acceso a Internet vía Dial Up

Abaslecinricnlo

/ Cuenta para el acceso n lnternct.

7 Adquisición de Tarjetas Net2Phone para las llamadas intemacionales.

z Alquiler de Local.

,/ Pago de Agua, Luz y 1-eléfono.

7 Pago de consumo de cuenta en Internet al Proveedor.

z Adquisición de Suministros Varios.

2.2.2.2. ACT IV IDADES DE I,OS CLIENTES

Comprns

,/ Seleccionar el CyberCafé que proporcione el servicio de acceso a Intemet a un buen costo

y con calidad satisfactoria.
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Consurno

¡ [Jso de los servicios t¡ue ofrece el ncgocio

2.2.2.3. ACt' tV ll)A l)lts l) Ir l,()s I, llo v liEl)0lt ES

Logfsticn «le Enlrarla

7 Recepcióu de clientes que desean adquirir una cuenta de acceso al lnternet

Conrercialización y Venta

/ Preparación de ofertas para clientes potenciales (CyberCafds o Entidades que requierrin el

servicio en un nivel corporativo)

7 Negociación con clienles potenciales

Infraestructura

,z Facturacirin(nrensual)

Abastecimiento

./ Caplar la señal del satélite.

¿ Distribuir la señal a través de los nodos de comunicación qud se encuentran en la ciudad.

¡ Utilizar la red de cableado de Pacifictel para proporcionar el acceso a Intemet de sus

clientes.
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2.2.2.4.I^ORI'ALEZAS Y DEI'ILIDAI)ES DE LA CADENA DB VAI-OR Y
AT]DITORIAS DE CYBBRSPACB

FOITTAI,I'ZAS

l. La in fraestrt¡ctura fisica de CyberSpace brinda al cliente todas las seguridades personales

necesanas

2. A pesar del poco tienrpo de hrncionanriento tiene un lrúlnero ct¡nsiderable cle clientes.

--1. l,a hrcrzn dc vcrrla, son los clicntcs irsiduos nl Ircgocio,

4. La conrpeterrcia posce precios nrás allos en comparación a los de CybcrSpace. lo que nos

permite lener más c Iientes.

5. Existe una cultura de calidad dentro de la organización, la cual se aplica al rnomento de

dar atención a los clie¡rtes.

6. Posee equipos que penniten satisfacer el nivel de calidad que exigen los clientes y el

personal está plenamente calificado para atender todas las necesidades de Ios mismos.

7. l)osee un local adicional que puetle ser utilizado para expan<.lir el negocio a futuro y así dar

nrás conlodidades a los clientes

8. Posee otros tipos de ingresos, ya que se realizan ventas de surninistros que los clientes

necesitan por la naturaleza del servicio.
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9. Aunque la empresa tiene poco tierrrpo de funcionat¡iento en el mercado, ha obtenido

utilidad la cual puede ser utilizada en pagar obligaciones a corlo plazo

l0 Posee suflciente liquidez para cubrir los gastos incurridos en tránrites, permisos, pago

de registro. etc. que lran sitlo irnpucstos por las entidatles reguladoras y de control

(coNATEL).

DEBILIDADES

l. No posee una planificación <ic las actividadcs de la enrpresa, aunque tiene metas flrjas,

desconoce como cunrplirlas

2. Actualnrente la empresa no posee suficicnte liquidez para realizar inversiones o

innovacio¡res en el negocio

3. La empresa no se encuentra apalancada financieramente, ya que no se ha adquirido ningún

tipo dc préslanro financiero que pueda ser inverticlo en el negocio.

4. La estrategia publicitaria aclual no es suflcienlcnrente eficaz- para dar a conocer el negocio

y los servicios que ofrece.

5. No posee promociones, ni olrecen descuentes que cautiven a los clientes.

6. No se utiliza todo el potencial de clienles del colegio y la universidad
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7. No se brinda el servicio de digitación cle textos. el nlisrno que si lo olrece la competencia.

8. [,a velocidad de navegación en el Internet es lenla debitlo al tipo de conexión que utilizan

(Dial-up)

9. No ¡rosee suficicntes equipos, para satislhcer la tle¡rranda de los clientes en los dfas de

mayor afluencia, razón que puede llevarlos a la conrpetencia.

10. No posee un sisterrra eficiente y el'ectivo de control finarrciero y de ventas

I l. La empresa desconoce el nivel de satisfacción de los clientes lo cual no le permite saber el

nivel de calidad en el servicio que ofrece.

12. La mayor pale del software que se usa en CyberSpace, no posee las Licencias de Software

que certifiquen la legalidad de los misr¡ros.
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2.2.t. ANÁLrsrs DE ACCToNES BsTRATÉctcas cnxÉRtcas

BAsADAs E,N l,A lpr.¡cncróru D0 LAs rncxot ociAs DE

TNFoRMACTón (lrscn).

La integración del proceso de diseño de la estrategia de'l'l/SI con el diseño de Ia estrategia de

negocio puede articularse con la ayuda de un concepto que denotninanros lnlormation

Technology Stralegic (ieneric Actions (t'tSCiAs). []l nombre equivalente en castellano es

Acciones Estratégicas Genéricas Basadas en la Aplicación de las Tecnologías de la

lnlon¡ación.

lT§GAs son las accioncs quc la emprcsa lleva a catro para obtener ventajas competitivas de la

nrano de'l'l/Sl y qrrc pttcrJen gcncralizarsc o linritarsc sn otros cor¡lcxtos.

Las ITSCAs identilicados en CyberSpace son:

IT§GAs relncionadns con servicio:

,/ Crear ¡ruevos servicios (Digitación de textos).

.,2 Combinar servicios.

r' Crear promociones de los servicios que proporcionamos.

¡ Ulilizar software de fuente abierta para utilizar todos los recursos del hardware y bajar los

costos del software.

ITS(IAs relacionadas con dienles.

,/ Conseguir que el cliente trabaje pata nosolros

,z Brindar un servicio de calidad a los clientes.
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.,/ Incrementar los costos de canrbio de proveedor por parte de nuestros clientes.

ITSGAs relacionadas con hs fictirtidot!¿s de Ia catlena de talor:

y' Increnrentar eficiencia en las actividades.

/ Crear valores agregatlos para los scrvicios.

/ Mejorar el tipo de concxión con Ilnlace Dedicado

ITSGAs de carácter generol:

r' Elaborar rrn Pagina Web, quc perrnita a CyhcrSpacc ser l)arte del mundo del lntemet,

donde pueda vender su inragen y dar a conocer los servicios y promociones que ofrece.

Resume n de I'I'SGAs.-

Analizando cada una de las ventajas competitivas que da como resultado los lTSGAs,

observamos que el objelivo flnal es la calidad en el servicio, para lo cual se hace uso de Ia

tecnología que se convierte en una de las nrejores aliadas para este tipo de negocio y de esta

manera cutnplir con las exigencias de los clientes.

Ds tanto el avance tecnológico, que ahora se liene a disposición software de bajo costo y de

calidad, que pennite utilizar hardware de i:ajas características sin alectar la velocidad en Ia

conexión al Internet, cor¡ro es el caso de [,inux.

Asl nrisrno, si se quierc rrrejorar cl ti¡ro dc conexi(rn al Intcrnet, cxistc la altcrnativa de

conectarse a través de un Enlace Dedicado, cuya característica principal es la velocidad.
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El mundo de la Internet es tan diversificado que se lo puede aprovechar como medio

publicitario, y que mejor manera que sea a través de una Página Web de CyberSpace, la

nrisrna que puede ser publicatla en cualquiera de los Web Site Iibres. Usando este medio, la

empresa muestra quien es, cual es su visión, nrisión, objetivos y rnetas principales, como

también sus promociones y servicios. Es un nrodo simple de darse a conocer en lugares

lejanos, habieñdo Ia posibilidad de cautivar nuevos sectores.
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2.3. ANÁLISIS FODA.

El análisis FODA (Foflalezas, Oportunidades. Debilidades y Arnenaz-as) se lleva a cabo para

analizar las lortalezas y debilidades de la organización, así cor¡o las oporturridades y

amenazas reveladas por la in[ornración obtenida del contexto exlerno,

Corrponcntes de un análisis [rOI)A

An rilisis FOI)A

Basár'rdose en la información que CyberSpace nos ha proporcionado en el transcurso de este

estudio, tenemos como resultado del Análisis FODA:

cEa !os

n crnos

x c l'n os O¡rorturridades Anre¡razas

os t\,os

es'oIta czil5
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(Ipoi( uni«lr<lcs

FSTT4+()4+()
M- I : Estrategia para captación de Clientes

Flo + ()8
O-4: I')stratcgit pura trtilizrt sollrvare tlc
firente abierta.

Flt+Al
O-5: Estrategia para rcgistro en CONATEL

nmc'flazAs

T'8+Ft+I¡6+t'5+Att+
A6
()-l: Estrategia de Calidad
y Difcrenciación de
l'r«rtlucto.

F9+Fl0+Al+A2
O-5: Estrategia para

cumplir con Irnpuestos de

CONAl'EL.

F6+F9+All
M-3: Estrategia para

defender la posición en el

nrercado.

I.o rl a lczas

I)cbilidades ILrTur-trfl9-+=IrzFoS
O-2: Ilstrategia para obtener ltrcntes

externas

D2+Ot3+O20
O-3: Estrategia para disrninuir tiernpo
muerto de los equipos

05+D4
M-2: Estrategia de Publicidad

ol2 + D6
M-4: Estrategia para captar estudiantes de

Colegio y Universidad.

D8 + Ol7
T-l: Estrategia para rnejorar el Servicio de

Internet

D8 + O22
T-2: Estrategia para actualizar tipo de

conexión de acceso a Internet
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3. OBJETIVOS.

v' Cumplir con la consigna de calidad, mejorando del servicio de Internet utilizando para la

conexión un canal dedicado.

.z Cunrplir con todas las disposicir:ncs irrrpucstas por kls organisnros tJe rcgulación y control

(CONATEL).

¿ Liderar el sector donde desarrolla sus actividades.

/ fncrernentar sus utilidades.

,, Realizar innovaciones al establecinliento.
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4. VISIÓN EMPRESARIAL

4.1. ESTRATBGIAS

4.1.1. DEFINICIÓN DB ESTRATEGIA

Estrategia es la deternrinacidrn dc Ias nretas y objetivos básicos a largo plazo en una empresa,

junto con la adopción de cursos de acción y Ia distribución de recursos necesarios para lograr

estos propósitos.

4.t.2.'ilP()S Dti tis't-¡tA't'E(;t^s

4,1.3. BSTRATEGIAS DB CYBERSPACE

CyberSpace, como una empresa que se encuentra en su etapa inicial, se ve en Ia necesidad de

plantear estrategias para tener una nrejor posición en el mercado. La esencia de la

formulación de una estrategia cornpetitiva consiste en relacionar a una empresa con su medio

anrbiente. Esto significa ver a la enrpresa inserta err un contexto general en la cual interacttlan

una serie de variables referidas a:
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Entre los diferentes tipos de Estrategias tenenlos:

/ Estrategias de Mercado

7 Estrategias de l-ínea de Produclo

7 Estrategias de Operación

7 Estrategias de Tecnología

7 Estrategias de Sisternas Administrativos

r' Estrategias de Atrincherarse



La conrpe(encia

[,os clientes

El contexto naciorra I

De los dif'erentes'li¡ros tlc [is(ratcgias «lctallatlas anlerionncnlc. para CytrerSpace sc aplican

las sigu ientes:

,,/ Estratcgias de Marketing

7 l;stratcgias tlc OpcracióI

.z flstrategias cle'l ecno krgia

A continuación se detallan cada una de las Estrategias que la empresa debe utilizar para poder

lograr las rretns y objctiVo.s r¡trc lra ¡rl;rrrcntlo. listrrs Iistlatcgias son cl rcsultado del Análisis

FODA previamenle realizado:

4. I.3. I. I,STITATEGIA DIi I\{AIIKEI'IN(;

Para deflnir las estrategias de nrarkcting, se han establecitlo los siguientes aspectos:

¿ Ilstud io de Mcrcatlo

,/ Nuevos l'rrldtrctos

7 l'r<rrrrociones

Objetivo:

La creación de nuevos servicios y promociones, tle esta forma mejorar la calidad de Ios

servicios que oficce CyberSpace y aunrcrrtar el nt'rnrcro de clientes.
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ap acro¡¡ .CI tcn CS

scnI)cr()n [caf t¡¡l:l pr'0l ()cl(]rl pilra ()s c tetl(cs ast dir0.s (luc c r.|l p ¿ltl oras c

scnlilnír y lltctt cottsigo trn rrt¡cvo clictrtc
: Niióst'n l-rióLz¡ dé i;cñi¿is .sorr'liueai¡ós ñfiió.s al¡¡n tcs, a ()s cUa CS

debellos de aprovechar al ntáxinro incentiváltdolos para así captar nuevos clientes

Inlernct a lu
Ju.stil c¿rc ióñ

Desarrollar Página Web.
Publicación de la Página Weh en el
lnternet.
Repartición de Volantes en Colegio y
Escuela
lncentivar nuestra luerza de ve¡rtas
(clientes)

Tñ¡

Luego de inrplenrenlada la estrategia se

espera el siguicnte crccinriento de clientes:
2 Mcses 4 Mescs 6 Meses

l0o/o 30Y" sOV.

an C cclor) tca otes aves:

Luego de inrplemenlada la estrategia se

csperíl el sigr.riente crecirriento tle clientes:
2 Meses 4 Meses (r Meses

l0% 30% 50%

Control tle visita de clierrtes nrerliantc una
tarj ela rle r cgistro,

Disnrintrir el tienrpo de muerto de las

nraquinas en un 2070

esu ta os ,,s tra grcos rc sgo

L'recinrierrto cn las venlas

reas nv(] ucra
Servicio de Internet

esc pcron u lcr {t( C )' :t cs nunc tált]( () nues(ras prontociones y servtclos
Iti§lilicaciriir: Aiunelrtai ETfiradonCffiiilrrrit-latl c¡t cl nrCICfl ()

at)es e ccl n ll tca 0res aves:

lncrerrrcnto en Gastos
Atl nri¡r istrativos

Propietarios de CyberSpace
espon sa CS:

circc t()rl C crccros

l(esultados Estratégicos:
lncremento de Clientes y
Ventas

l(iesgo I(eacc ión de I erceros:
lncremento en Gastos de
I'ublicidad

Areas lrrvolucratlas:
Serv icios rlc In(errrct

Responsables:
Propiclarios de CybcrSpace
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Implenrentar Base de l)atos de Clierttes
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e CN ct' OS¡C¡ ncnc c rcfi o

ust r lcacl ll renr pronroclones pilra nliln eller e

lánclilc ñEclirñ TñA

Fornentar la afluencia tle clientes nterliante
promociones

Fin de Semana
Sábado y Donringo de I I a I
['ro¡noc. Equipo Regalón (Quien ocupe
el conrputador regalón en este horario
podrá navegar l0 nrinutos gratis)

l{oras de poca afluerrcia de clientes
Lunes y Martes I0 prinrcros rrrinutos
gratis
Miércoles y Jueves a nritad tle precio.

Erupo ec lentes que poseemos
ICiI ()rcs I¡ \1rq

Luego de inrplenrentada la estrategia se

espera el siguiente crecimiento de clientes:
2 Meses 4 Meses 6 Meses

20% 40% 55%

I)isnrint¡ir el tienrpo de muerto de las

nraquinas en un 207o

nrs y il v n l'crs. grarla

Reducir la
ventns

utilidad para nrasificar las

resgo

reas nvo ucrlt ¿ls i

Servicios tle lnternet

lt,rp nl' !s fln cs( C o cg l) t

scnpcr antener pa lcrpacron trerca oll: cll roene

Crecimiento en las Ventas
esU grcosta stratOS

Au¡nento cle Gastos
Ad nr inistrat ivos

I'ropietarios de CyberSpace

eacc I o t't e erceros

esp0¡lsa cs:

llescripción: l'artlclpacrón en mercados enlocados en aquellos segnlentos que se

consideran de un potencial no explotado.
.frrctiñcación: f)«Io que háy un fian iiúnreio tle clientes potenciales en la Universidad y
el Colegio, se debe aprovecharlos con algún tipo de estrategias dirigida hacia ellos.

tl lca ores a ves

Cautivar a los clientes en a¡nbas

institt¡ciones edt¡cativas.

resg() I(eacción de l-erceros:
At¡nrentar expectativas de
clientes

l{esponsables:
I'ropietarios de CyberSpace

reas tl\¡o uc ra as

Servic ios clc ln(cnret
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Increlnento de nt¡evo servicio: I)igitación

Lanzar promoción de const¡rrro:
Elaborar tarjeta de consunro que

casilleros correspondientes a 5 horas de
Internet. Culnplido todos los casilleros,

participar en el sorteo de un

de Inragen.
Texto.

riesgo
postctoll



4. I..1.2.ESTIIA'TI'(;IA DIl OPEIT.ACIÓN

l'ara dcfinir las estrategias tlc opcrercirin. sc han cstatrlccitlo los siguicntcs aspcctos:

z Actividades acerca del Servicio

v' Alquiler de Equipos

,/ Asesoría

Objetivo:

Conseguir que CyberSpace se convierta en una enrpresa de prestigio en el sector sur de la

ciudad, que sea reconocida por la calidatl en sus servicios, eficiencia. innovación y

satisfaccióu de sus clientcs.

o-l CálídáiIJIIiFicnciació¡r dól Pioducto
Descripción: Mejorar la calldad del servic¡o y dilerenc¡arnos de la competencla
.ftr.stifiiación: Lá técnológía á aplicar no debe desnrejorarse y hacer que el servicio sea

diferenciado en comparación a la conrpetencia
anes e cc¡ n: lc ores aves

Calidad en el servicio. dar al usuario el
soporte requcrido para satislacer su
necesidad.
Adiciotrar valores agregados al servicio,
ofrecer a los clientes que disfruten una
taza dc caló nricntras usan cl servicio.

Certificar Ia satisfacción del cliente

csu ¿¡ os ril grc()s: lcsgo: cnccl n C CTCCT()S:

Reducir pérdida de clienles No satislacer expectativas Aurncrrto de Gastos
Posici<in en el nrercado dcl clicnte Adnr inistrativos
Areas Involucradas:
Servicios de lnternet

Responsables:
Plopietarios de CyberSpace
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OIi[óner fi¡ en (cs ex tcrn aso-2.
Dc§cripción: Captación de Capital para rnejoras cn el negocro

ffiJlnarciEra para reáliái mejoras e innovaciones al

negocio.

ha.ia de interés
Inversión de préstanro para rcalizar
mejoras de local.
Adquisición o alquiler t'lc equipos para

sat is lacer denranrla de c lientes.

Mejorar Servicio c ittagen de

la empresa.
Brirrdar rrras conlotlidarles a los
clientes-

eacctotl c crceros:csu grcos:ta ()s ,,s
CI aT t

n tcafles c ccl on:
Préstanro a entidad ll¡ranciera a una tasa Mcjorar la inñaestructt¡ra del

clilérenciarnos de la conrpetencra

aves:ores

cninvertir

I ncrenlenfo de clientes

local e

lograr

al
de

Aurrlento de I'asivos
contraer obligaciones
corto o largo plazo.

equrpos para

esponsa
Propietarios de CyberSpace

No lograr curnplir cort la
obligacirin adquirida

re¡s ils:11VO UCla

rcsgo

Servicios de Inter¡rcl

o--l Dismiriuii tiéinpó inuerto dc equipos
Descripción: Promociones sobre uno de los produclos básicos, para clrentes con
lamiliares en el extranjero.

ulilizan ese servicio, asf lograrrros disnrinuir tienlpos rnucrtos.

Implenrentar pronrociones orientándolo a

los usuarios Net2Phone.
Lr¡nes-Martes nuestros 5 primeros

clientes de l0 - Il recibirán 2 nrinutos a

mitad de costo.

anes ccton

que

c

ec rentesus ll:tcacl t-orlloc a gran cantrone p¿rraetl()nes so re

II aves:tca orcs
I¡rt:rcmento tle IJsuarios Net2Ph<ine

Resultados Estratégicos:
Increlnento de Ventas

Riesgo

Areas Involtrcradas:
Servicios de Internet

I{eacción de I erceros:
Ventas a precio de costo
Résponsa¡l¿¡:
Propietarios de CyberSpace
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o-4 UÍi]i-rz.aCióldeSof-tlr¿rreilcf uentelbiertár
@I-uenkábieI{á
I uslilicáaión: Reduaii-f riesgo t-e multlo piisión por sofiware pirata y reducción de

costos por licenciamiento de software.
Planes de Acción:
Seleccionar el software que se aiuste a

nuestras necesidades y q¡Je sea de fluente

abierta.
lnstalación y uso del software

Indicadotes Claves:
Disminución de software sin licencia.

Resultados Estratéglcos:
Evitar sanción por uso de

software ilegal.

Riesgo Iteacción de'l-erceros:
Reducción de costos en
licenciamiento.

Areas Irrvolucna<Jas:
Servicios de lntcr¡ret

Itesponsables:
['ropietarios de CyberSpace

0-5 Cunrflir con Im¡rucstos de la CONA'IEL.
Descripción: Cum¡rlir coll el reglamento de registro de la CONA I EL
Justiflcación: Reducir el riesgo de urulta, suspensión delinltiva o amonestación escrita
por obviar el Derecho de Registro y Certificación de Registro impuesto por la
CONATEL.
Planes de Acción:
Cancelación de $300 por Derecho de
Registro y de $100 por el Certilicado de
Registro a la Secretarla Nacional de
l'eleconrunicaciones.

Indicadores CIaves:
Reducción cl riesgo de multa, suspensión
definitiva o amonestación escrita

Itesultados Ustratégicos:
Evitar sanción parte de
CONATEL

l{lesgo l(eaccrón de I erceros

Areas Ilvolucradas:
Servicios de Internet

Responsables:
Propietarios de CyberSpace
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4.I.3.3. ESTIIATEGIA DE TECNOLOGiA

Para definir las estrategias de tecnología, se han establecido los siguientes aspectos:

7 Adquisición de Nuevas Tecnologfas

/ Investigación de Nuevas Tecnologías

t -l lllcjornr cl Servicio tlc Inlcrnct
Descripción: El-ectuar alianza co¡r competldor para compartir costos de
implenrentación de enlace dedicado para acceso al Internet
Jt¡s(ificación: Berreliciarnos de la correxión a través de enlace dedicado con un Inenor
costo y que ayudará a tneiorar nrtcstro scrvicio.
Planes de Acción:
Efectuar alianza con negocio relacionado.
Seleccionar Proveedor de Internet que nos
brinde el servicio requerido a un costo
bajo.
Implementar servicio.

I¡rdicadores Claves:
Incremento en velocidad de acceso
Calidad en scrvicio de conexión,

Resultados L,stratégicos
Mejorar Servicio
Reducir Costos
lnstalación

Itiesgo: Reaccrón de I erceros:
Aumento de expectativas
de clientes

Areas lnvolucradas:
Servicio de Internet

Itesponsables:
Propietarios de CyberSpace
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Objetivor

Para cumplir la corrsigrra de "Calidad", CyberSpace debe tener como aliado número uno de su

servicio principal a la tecnologfa.

."1



'| -2 Actualizar Tip«r dc C<¡ncxión «lc Acccso a Intcrnet
Descripción: l;ornrar parte de la Asociación de Cybercatés, para partlclpar en
convenio con Proveedor dc acceso a lnternet con canal dedicado

I{esultados Estratégicos:
Mejorar Servicio
Reducir Costos de
lnstalación

l{eacción de I'erceros:
Aumento de expectativas
dc clienles

costo y quc ayutlar:i n rnc.jorar nucs(r«r scrvicio

Efectuar registro en Asociacitln de
CyberCafes.
Solicitar participar en el convenio rlc la
ASONAC con Proveedor de Internct.

u o con un t.net)orC IIe ea o Cll x ¿ln ra accC n eell c Ít ()n1 S e

icatlorcs C vcsa¡tancs llC ccl
Increnrento en velocidad de acceso.

resgo:

Areas Involucradas:
Servicio de lnternet

Responsables:
Propietarios de CyberSpace
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Calidad en servicio de conexión.



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

De acuertlo a las cstrategias establecidas podemos reconrendar:

./ Nuestra fuerza de ventas son nueslros propios clientes, a los cuales debemos de aprovechar

al máximo incentivándolos para así captar nuevos clientes.

¿ Publicidad del CyberCafé a¡runciando nuestras pronrociones y servicios. Realizar

promociones sobre Net2Phone para la gran canlidad de clientes que utilizan ese servicio,

así logramos disnrinuir tiempos muertos.

7 Participación en nlercados enfocados en aquellos segmentos que se consideran de un

potencial no explotado.

7 La tecnología a aplicar no debe desmejorarse y hacer que el servicio sea diferenciado en

conrparación a la compctencia.

,z Préstamo a entidad financiera para realizar nrejoras e innovaciones al negocio.

.,2 Reducir el riesgo de nrulta o prisión por software pirata y reducción de costos por

licenciamiento de software.

.z Efectuar alianza con competidor para compartir costos de irnplementación de enlace

dedicado para acceso al Internet.

Pás. H 82



6. PRESENCIA EN EL INTBRNBT

La gestión de la empresa basada el Web.

La experiencia ha rnostrado qtrc cualtluicra dc los donlinios dc gestión que constiluye la

gestión de empresa -recles, sistentas, aplicaciones, servicios, conocintientos, y otros - presenta

ulla tarea lbrnlidable. Iln co¡nbinación. cstos ¡rroblcrrras sc corrviertcn en sobrecogedores.

Objetivos de la gestión basada en la Web.

Al ir llegando la primera generación de productos de gestión basada en la Web al mercado,

existe una gran gama de opiniones, por ejemplo es la gestión basada en Ia Web es una cosa

buena?. La geslión basada en la Web posee nruchas claras ventajas como una solución de

gestión:

¿ Facilidad de uso como tecnologías Web comunes y de facil dorninio.

7 lirrrplaz-anric¡rto ubicuo de clientcs por rnedio dc los navegadores.

/ Un alto grado de interoperabilidad e independencia de soportes.

/ Mas extensos modelos y accesibilidad de inforrnación de gestión.

/ Cuadro expandido de lo que es la gestión de empresa y lo que puede llevar a cabo.
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Auque se considere la gestión basada en la Web como el relevo para la gestión de empresa, su

verdadero potencial esta empezado a ser explotado, y existen muchas cuesliones que

necesitan tralarse y resolverse antes de que se conviertan en una solución global.



La gestión basada en la Web puede tarnbién que sea uno de los principales contribuyentes al

éxito del conrercio electrónico y llucvas árcas tle lntcrnet lales conro la educación (instrucción

Web y tutor[a electrónica)

Una de las palabras de nroda asociadas con Internet es el portal Web. Un portal es un surtido

de navegadores patrocinados por una marca que procura mantener el interés del lector de este

dominio de información el máxirno tiernpo posible.

Esto se logra al mantener el interés del lector mientras se proporcione todas Ias necesidades de

información de una ¡rranera centralizada. Quizás esta idea se lleve hasta la gestión de empresa

como "portales gestión".

Un objetivo prinrotdial de la gestión basada ctr la Wcb es lograr que ¡uas inforntación de

gestión este rnas disponible para mas gente. Al fundir las técnicas convencionales de gestión

con las tecnologfas nras recientes de lnternct, la gestión basada en la Web ha mostrado que

tiene algo que ofrecer a la gestión de recursos de empresa.

Asf que consideramos, como complemento a la planeación de Ia empresa la elaboración de

una pagina Web. De esta manera damos a conocer la gestión de la ernpresa a través del

lnternet,

La pagina Web fue desarrollada e¡r Drea¡nWeaver un diseñador de paginas Web que nos

brindo todas sus bondades para lograr el fin <leseado
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A continuación se realizara un detalle de Ia pagina publicilaria y sus links, para demoslrar

como esla reflejada la planeacitln estratégica. anterionuente clesarrollada, en el lnternet
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PAGINA WEB DE CyberSpace

MAPA DEL SITIO
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HOME

H

Bi.n .rdo, al sitio wcb del Cybcr Café

o

' r dondc podrán cnconEer
lodo acarca de los 3¿rvicios. aostos.
hora¡ios dc atc¡ción, y promoaionts que

o&cc.mos todo eslo para serirlos dc Ia

mejor manere posibla

En i !'r! \t ,, Eatamos d. oEcc.rte ú rxcclantc r?rvicio

con cl únjco 6n de sa¡¡facar rus ar actatjve3

CIfI,.I. DE INIINNÍ:I

I¿?§r-ane dr?

Dowploads

Prolesionales

Novedádes

Dierios delM!ndo

A¡le Y Cullura

Ci6rpia y Educación
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Otrjetivo : Tratar la atención del cliente en prinlera instancia proporcionando links útiles

y dándonos a conocer de t¡na manera breve.

CYBER
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0uiene, sofiro¡



Código fuentc

Descripción:

Esta pagina llamada PRINCIPAL consta de cuatro framcs:

/ Main ( Frame donde se desplegaran las paginas)

/ t.eft ( Franre dc¡nde sc encuentran los botones de accesos)

/ -Top y Corner ( Frames donde se encuentra el logitipo de la empresa)

Pagina Principal.html

<html >

<head></head>

<frameset r ow s=" 20Yo,80Vo" border="0 " frantespacin g= "0" cols=u t " >

<frameset cols=" 1 0Y0,7 2Yo" border="0 " framespac i n g="0 " ro ws= " * " >

(frame name=cornerFrame src:comerFrame.htm scrolling=no noresize

frameborde¡:"NO">

<frame name:topFrame src=topFranre.htm scrolling=no noresize frameborder:"NO">

</frameset>

<frameset cols="25%o,7 5o/o" border="0" framespacing:"0">

<frame name=leftFrame src=leftFrame.htm scrolling=no noresize franreborder="NO">

<frame name=mainFrame src=n¡ain.htrn lranrebordcr="NO">

-/lllnruset

lframeset>

<noframes> <body lang=95 style='tab-interval :35.4pt'>lbody></noframes>

</html>
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<html >

<heatl>

<script langua ge= "Java Script ">

inrg I : nerv tnrage(20.20):

inrg I .src -- "Inagenes\chat. gil'';

parent.le[tFranrc.docurlent[ "bot" l.src:"lnragencs/borrar. gil'l

</script>

<script language= "J avaSc ript" >

fi¡nction MM_swaplnrgRcstore0 ( //v1.0

var i,x,a=document. M M sr;

for(i:0;a&&i<a.length&&(x=aIi])&&x.oSrc;i t +)

x.src=x.oSrc I

)

function MM_findobj(n, d) { //v3.0

var p,r,x;

if(!d) d=document;

i((p=n.indexOf("?"))>0&&parent. frarnes.length) {

d:parent. framesIn.substring(p+ I )].document; n=n.substring(0,p);

)
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i(!(x=dIn])&&d.all) x=d.allIn];

for (i:0; !x&&i<d.forms,length;i++) x=d.fonnsIi][n];

fo(i=0;!x&&d.layers&&i<d.layers.length;i++)

x=MM_fi ndObi(n,d.laycrsIi].documcnt)

return x;

)

firnct io¡i MM_swapLnagc0 { //v3.0

vaI i.i=0,x,a:MM_srva¡rltrragc.argurncttts;

tlocunrcnt. MM_srnerv Arrayl

lor(i:0;i<(a.length-2)li t :l)

it ( (x=MM-r'intl0bi(ali l)) !=nu ll) (

document. MM-sr[j+-t'¡:*'

i ( | x.oSrc) x.oSrc--x.src;

x.src=aIi r2];

)

)

</script>

</head>

<hotly lrgcolor- "// FI' li IiC( " >

<div cl¡ss=Section l>

<table brrrcler:O cellpadding=Q width-" 100%" >

Pág. # 90



<tr>

'.ltl rvitltlr-"7')í" st¡lc 'rrirltl::7.0')i;¡raLltling:.75p1 .7.5¡rt.7-spl .75p1'>

<p c lass-N4 so Nonua l><inlg src-"ltr'ragcltcs/corc'l'rail.gll'' rvidth="41)"

lrc i g I r t -' " 4( ) " -": /¡r-'

</td>

<trl rr itlth.."79'o" st1'lc-'rvidth:7.09/o:patltlirtg:.75¡rt.75pl .75Pt.7-5pt'>

<p c lass-M soNo t nta l>&trhs¡ri</¡r>

.:/td>

<tcl r.vidtlr="77o" style='rvidth:7.00,árpatltling:.75pt.75pl .75pt,75pt'>

'-p c lass-N4 soNo¡'rltal>& ¡tt spt./p>

</td>

<trl rvidth="7%" stylc='w'irlth:7.0')í,:patltlirrS:.75Pt.7-5pl .75pt.75p1'>

<p cluss-MsoNorttral>&ttbs¡r;':/1t:'

</tcl>

<td §,idth-"7%'" st ylc=''"vitlth:7.09ír:¡r:rtld ing:.7 5 pt -75pt.7-5pt.7-5pt'>

<p class-MsoNrlunal>&nbsp:</p>

</td)'

<td rvidth="51%" style='rvidth:5 I .0%lpadtling:.75 pr .75pr .75pr .75pr'>

<¡r c I ass=MsoNot'rtral>cttttrs¡r : </¡r>

<Ad>

<td rvitlth="7%" stylc='rvidth:7,0%:padding:.75pt,75pt .75pt .75pt'>

<¡r class=MsoNortrtal>&nbspl':o:p></o:p><ip>

</rd>

<td rvidth="7%o" st1'le='rvidth:7.0961¡radrling:.7 5 ¡rl .75pt.75pt.75pt'>
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<p class.-M soNornral aligrr--"righ t"><a hrc f:="Qr¡ icnesStrnlos,lttnt"

onrrror¡seotrt-"M M_s.,vaplrrrgl{cstolc()"

or¡r.lrouseover=" M lvl_srvaplrnage('Next'.".'lrnagcnes/nex t _orr.gif'. I )"r<span

style='text-<lecoration:no¡re;text-r¡ndcrli¡rc:norre'> <irrrg borrlcr-0 rvidth-21

lrcight 2l itl-" r()t)(X) il0l5" slc- " lr¡rirgcrrcs\trcxt_o ll'. gil'' nit ntc:Ncx t></s¡ratt> </a> </p>

</((l>

.:/tt >

</tahle>

<p a lign= "cerrtcr'"><irng slc-- " lnragcncs/Wc lcorrrc. gi l'' rvidth="450" height="66"></¡r>

<p c lass= M so N o rntal align= "ccnter"> </p>

<tablc horder-0 cel lpaddin g-0 u'idth="90%" style='rvidth;90.07o>

<tr style:'he iglrt:12(r. l5pt'>

<td colspan=2 sl yle='patld irrg:.7 5pt .75pt .75pt .75pt:hcight:126. l5pt'>

<p class=MsoNornral style ='tcx t-align:.iust if y'> Ilie rrvcn iclos al silio web dcl (iybcr

Calé

<b><span slyle-'color:#l;FCC00'>C'yherSpaccs</span></b>

dontle podrárr e¡lcontrar todo acerca de los servicios. costos. horarios

tle alcncirin, y prontocioncs t¡r.rc olicccrnos totkr es(o ¡r:rra scrvillos de

la tnt'ior tr:ancra posi[rlc. </p>

</ttl>

<td rvidth:"47%" style='rviclth:4 7. I 4%lpacld irrg:.75pt .75pt .75 pt .75pt>

<p c lass-lVlsoN orttra I itIign-ccttlcl stylc -'lcx t-a ligrr:ccnlcr'><inrg borclcr=0

rviclth= I 90 height= I 46 irl="-x0000 -.i I 04(r " src=sclv ic ios..jpeg></p>

</td>
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</lr>

<tl st¡,lc-'hcigh t:7 L2.5¡rt'>

<tcl widtlr="20%" sti,lc-'rvid(h:20. -56%,: patlding:hc ighl:7 I .25 pt'>

<p c lass=- lV,l soNunrral-,.:irrrg s¡ c,-" lnragcncs\nrrrorcllos0 I p. gil''></p>

</td>

<ld rviclth "78%r" cols¡ran-,1 sti lc-'rr idth:78.567n-

<¡.r c lass-i\4 soNontta l>& rrbs¡rI--/¡r:--

<¡r class=MsoNonnal st yle -'tcx t-align:.iustili'> I:n C¡ bcrSpaces</span></b>

'-s¡ratt slYlc-"tttso-sl)lccnrr : ¡'cs":-&tths¡.r1.:/5¡1¡¡1>

lrat¿rnros rlc ol¡.cccrtc rrr cxcclcrrlc scrl'icio

con el [¡nico lln tle satrslhcer tus cxpectativas.</p>

<p c lass:M soNorrna I stylc-'tcxt-align:.just ili '>& rr hsp;</p>

</td>

</tr>

<l Ii f !supportM isaligncdColunrrrs]>

<tr height=0>

<(tl rvidth= 143 style:'bortle r:none' he igh t="2 "></td>

<td rvirlth=2 I(r style='bortler: none' hc ight="2 "> </td>

<td'"vidth-324 style-'bordcr: norre' hci ght:"2"></td>

</tr>

<![crrdifl>

</tatrlc'

<p>&nbsp;</p>

<table bordcr-0 ccllspacing=Q cellpa<ltling:0 s(yle='nrso-cellspaci¡g:0in 1
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rnso-paddirrg-alt:0in 0in 0in 0in'>

<tt >

<td style:'padd ing:0irr 0in 0irr 0in'>

<p class=MsoNornral>&nbsp;</p>

.1/t(l>

<hr>

</table>

<l¡blc rvidth.-" I (X)'X," lrorrlcr-"0":.

<l¡ >

<td rvidth-"1 I %"><a lrre l-"http://rvrvrv.vozanrlcs cotn"><i tn g

s¡c=" lr¡age¡res/vozantlcs.gif' wi(lth-" l99" hcight-".18" ¡tante=" Vozandes"

l¡o¡'der="0"></a></td>

<ttl width:"23%"><a hre ['"hlt¡r://rvrvw.yupi.currr"><irug

src="fmagenes/tien<la_i¡rdustrial.gif'rvitlth="8ti" hciglrt-"-31" alt="-l-ienda Industrial"

namc="Tiencla-lnd" border-"0"></a></td>

<ttl width="23 9/n"><a hrc l=" http://rvrvrv.l upi.corn" ><inrg src=" lmagenes/yupitv I 23.gif '

width="88" height="1 l" alt="Yupi'l v" narnc="Yupi lv" border="0"

align- " nr icklle"> </a>'</1{;-

<td width=" I 9%" ><a lrre f! " h ttp://wrvr.v. yrrpi. corn "><intg src:" lr¡ragenes/yupi. gif '

rvitltlr:"97" lrcight=" ltt l " all-"\\,\v\v.)'r.rl)i.corn" llllnc-"rvrvrr,.yrrpi.conr "

border="0"></a> </ttl.

<tcl witltlr="4%" --&nhsp:'./t(l >

<'hr>
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<tr>

<td height="58" width-"3 I%o"><a hre l-"http://rvivw. rnu lticines.corn.ec"><img

src=" 1¡ragenes/bannrnulticines. gif'' r'vidth="200" lreiglrt="40" border:"0"

nanle-" nlultioines"></a></td>

<ttl height-"58" width="2-1%"><a hrcl:"http:/irvrvrv.citics.com"><irng

src="lllagcnes/citics.gif" rvidth="145" hcight-"l2" boltlcr="0" rtar¡e:"c ities"></a></ttl>

<td height="58" rvidth="23%"><a hre l:"h(tp://*rvr,v.nr icrosoft.com"><irug

src- " lnragcnes/Ani_ logo. gil'' rvirlth= " ll8 " height--" 3 I " bordcr- "0"

naure="intemet "></a></ld>

<kl height-" 5 8 " $ itlth=" I 97o"> <a hrc l:" http://§ rvrr .1'u¡ri.corrr"><irug

src--" l rnagenes/chat.gil'' rviclth="20" height:"20" a1t:"Chat" nanre="Chat"

hortlcr="0"></¿r> </(d>

<td height="58" rvidth:"4%">&rrbsp;</td>

</lr>

<tr>

<td height:"58" rvidth:"3 I%">

<div align="center"><a hrel="http://rvrv*,.yahoo.corn"><irng src:" Imagenes/yahoo.gifl'

width:"88" height="33" horder="0" align="nriddle" ,,o,rls:"yahoo "> <la><ldiv>

</td>

<td height="58" width-"2-l%"><a hre l=" http://rvrvrv.starrvars,com ">(i¡llg

src-" lnragenes/srvk ids.gif-' rvirlth=" I 4-5 " height= " 36" [':oruler="0" align="m idtlle"

nanre= "s(arwars"></a></td>
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<td height:"58" r.vidth=="21%"><a llre l:"h tlp:/i rvww. sk y.corl "><irlg

src-" lnragencs/skr,.gil' rvitlth-" |43" height="42" hordcr:"0" align-"rniddle"

r). nrc- "qkyrr> </¿r> </l(i.!

<td hcight-" 5 8 " rvid th-" i9%">&nbsp;.:/td>

.: td l rc i gh l :" -5 8 " rv i tl t h - "4 9á " :. & ¡r hs p :.,:/t rl >

</lr>

</tal)le>

<p>&nhsp;</pr,

<p>&nbsp:</p>

<r.liv aligrr=cenler>

<table borcler:0 cellspacing:0 ccllpacltling=0 style='nrso-cellspacing:0in;

mso-padding-alt:0in 0in 0in 0in' height=" 16">

<tr>

<td style='padding:0in Oin 0in Oin' height:" I 6">

<p align=center style='tcxl-align:ccntcr'><spa¡r style='fi)nt-s¡ze:7.5pt;

font-larnily:Arial'><a href="Qu¡enesSonros.lrtnr" target:nrainF-rarne>QU I EN ES

SOMOS</a>

| <a href:"Servicios.htm" target=nrainFrarne>SERVICIOS</a> | <a

href="Promociones.htm" larget:nrainFrarne>l'IIOMOCIONES</a> | <a

href:"Contactenos.htm" larget=nra in Frame>CON'tAC'IENOSIa></span><i><span

style='font-size:7, 5pt'> </span></i></p>
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</td>

<hr>

</table-,

</div>

<hr'>

<div align-"lelt">

<table rvidth: " I00?ó" bor<ler="0">

<tr>

<td wi(lth="50%" lreight-"22 "> <lont size-"2" Iacc="Arial. llelvetica, sans-seril'>

(lont&aaculc:ctc os: <a

h re l= "nlailto:.jrcycs,rcina@llotnra il.corn ">CybcrSpaccs(ir)fi lMcj or.corn</a></fbnt>

</t(i>

<td wirlth:"50%" heiglr(--"22 ">< fbnt f ace="Arial, llelvetica, sans-serif' size--"2">Fecha

<ie &Uacutell tinra Morii Ilcaci&oacute:n 2(>Oct-2000</lon(></td>

<hr>

<tr bgcolor="1/000000">

<ld colspan="2">

<tJiv align="centcr"> <span class= lt¡otrvhitesnra ll> <lont size:"2" lace="Arial,

I Ielvetica, sarrs-serif' color:"# l;liFF l; Ir":'(lopyriglrt

&copyl 2000 CiybcrSpaces</lont></s¡ran><lorrt sizc="2" lace="Arial, llelvetica, sans-

serif , colo¡="/l Iil:liliFlr,'>

All Ri ghts l{eservetl </lbnt></div>

.:/td>

</tr,
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</tahle>

</div>

</div>

</btxly>

</lltnrl>

l'agina LeftI rlrnc.ht]¡ll

<ht¡ul>

<head>

</hcad>

<troily bgcolor= " #00401i0" onl.rxtrl-"">

<div align="center">

<p> <lMG ¡ranre:"hot" SRC=" lnragenesi borra r. gif'' tJS I:MA P="#Contaclenos" BORDER=0

Wlt) fl I=96 I IFIIGI I'f= I 43>

<N4AI' NAME="Contaclcnos">

<!-- #$GIF:botoncs.gil --> <AIll:A SI I^Pl:=rcct COOI(l)S=" 1,3, I 00,36"

I IR IIF:"QuienesSorltos. htr:r" 'l A I(Ci [:'f="rnain l:ranrc"

AI.l'="Quicncs So¡ros" title:"Quienes Sonros">

<AIlllASIIAPI)=I(IrCl'(OORI)S="2.19.I02.74"IlRIlIi'="Scrvicios.htr¡"

'l At{(ili l'="nrain l:¡ar¡c" Al..l ="Sc¡vicios" tit Ie="Serv ic ios">

'-AIt l:^ SI IAI'li=l{l;C l' ('(X)ltl)S "2.81.101.114" I IIi.llli=" P«rtttoc ioncs. ht¡1"

'I 
A R(i El'= "nrain l:ranlc " A[-'l =" 1)ronrociorres" titlc:"P¡onrociones">

<AllliA Sl tAl'f1-ltECl-l (lOOltl)S-'2.122.101.157" H R I: l::"Contactenos. htrl"
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'l-AIlCi E't ="nrainFranre " A [,-[-="Contactenos" I itle= "Contactenos">

</MAl)>

./lr-

<table width-"80'%" borrlcr-" l " bgcolor="/1004080"

bordercolordark="#0040ti0" bordcrcolorlight-"#004080 " bortlercolor-"#004080">

<tr lrgcolor="li Irl:lrl:( Crr>

<td height-" l -5 " bortlercolor="#004080">

<rliv align- "ccn lcr" >

<b><firn( co lor--"#(;(r9900'r si7-c="2r'-\(;tJJA DIr iN'lDI{NU'f</lon(></h>

</tliv>

</td>

</tr>

<tr bgcolor="#l'FFI;CCl" bordercolor="#004080">

<td height="21 ">

<p><lont size-"2" lace-"Arial, I Ielvctica, sans-seril'>

<a rcl="http://\r.\wv.rracrollrcdia.co¡n"> Macronrcdia</a></lont>

</p>

<h(l>

</lr>

<tr bgcolor="#Fl;ir[CC">

<tcl height-"2 I "> <firnt sizc="2" l¿rcc="Arial, Ilclvetica, sa¡rs-scrif'>

<a hre l="htt p://rvw',v.dorvnloatls,corn " largct- "_bla¡rk"> Down loads</¡> </lon(>

</(d>

</tr>
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<tr bgcolor:"#FFFICC">

<t(l height=" I7" borderco lor="#004080"><lont sizc-"2" >

<a hrcl!"lrttp://w\\'\v--l.siltllct. ne(/lrtrrrl/d irli¡rdcx.ltt nr "-- I'ro lLsionalcs</a></lon(>

<ltd>

</tr>

<tr bgcolor:"# FF I;FCC">

<td height:"17" borclercolor= " /1004080"> <firn( size="2" >

<a lrrel="http://"vrv* i.satnct.rrct/htrrrl/grria/novcdadcs.htnl"

>Novedades</a> </f i)n l></t(l>

</lr>

<tr bgcolor="#l;l;Fl;CC">

<td height--" I7" borclercolor:"#004080 "> <lirnt sizc-"2" >

<a href="http://rvww.lahora.conr.ec/paginas/clianrundo.htr¡">f)iarios del Mundo </a>

</[ont>

</td>

</lr>

<tr bgcolor:"# l:FF[;CC ">

<td height=" I 7" bordcrcolor="#004080">< firr( sizc-"2">

<a lrre l= " htt p://rvwrvJ.satnct. net/htrn l/guia/arte. htnl ">A rtc y Cr.rltura </a></font>

</lcl>

<hr>

<tr bgcolor:"ll Irl; IrJ:CC 'r>

<tcl height=" I 7" bordcrcokrr=" //004080"> < firrt size="2 ">

<a hre l="http://wwwJ,satnct. net/htr.n l/guia-/educacion. htm" target:"_trlank ">
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Ciencia y Educación </a></lont>

</td>

<llr>

</table>

<p>&nbsp; </p>

<p>&nbsp; </p>

</d iv>

</body>

</html>

Pagina Corn erFra nte,html

<htnrl>

<lread>

</head>

<body bgcolor="#004080">

<div al ign="1eft "><a hrel:"main.htnl" -fARGD-l'="rrainFranle"><img

src="lnragenes/LOCO jpg" rvidth="296" height="91 " border="0" alt="CyberSpaces (liOME)"

</div>

<,tody>

</htnrl>
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Paginn TopFramc.html

<htrrr l>

<hcatl>

<title> l op</title>

<rrreta hlt¡r-cqtt iv="Corltcnt- l'),pc" colltcnt="tex {/lttnr Ii charsct= iso-8 859- I ">

<script langtragc-".lavaScript">

< !--

lurrction M M_srvapl rngRestorc0 {//v3.0

var i,x.a-docunrent.M M_sr;

lo(i=0;a&&i<a.length&&(x=aIi J)&&x.oSLc:i++) x.src=x.oSrc;

)

function MM_preloatllmages0 { //v3.0

var d=doculnentl

il(tl.inrases){

if(ld.MM_p) d.MM p=ncw Anay0;

var i..j=i¡. ¡4¡4_n.length.a=M M. prc load lnragcs.argunrcnts:

lor(i=O; i<a.length; i t--t-)

il (a I il. indcx( ) l( "# ") l:0) (

d.MM-p[]=nerv Irnagc;

d MM_¡[j t-+ l.src-a [il;

)

)
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)

fi.rrrctiorr MM-lind()tr j(rr. tl) ( //v3.{)

var p.i.x;

i(lcl) d-docurnent;

i Il(p=n.indcxO( "'/"))>t)&&parcnt. Iiarncs.lcngth) {

tl=parcnt. franresIn.substring(p t l )].docunrcrtt;

n:n. substring(0.p);

I
I

il'( !(x:d l¡r l)&&d.a ll) x=rl.allln l;

f br ( i =0 ; ! x & & i <d. f brnr s. I e n gt h I i I I ) x --d. lornr s I i J I n I I

io(i=0;!x&&d,laycrs&&i<d.laycrs.length:i++)

x-MM_fiudObj(n,d.layersIil.docun]ent);

rcturn x;

)

lunction MM_srvaplrnage0 ( /4,3.0

var i..j-0.x.a=MM slva¡rlnragc.argurncnts;

clocunrent.MM s=nerv Array;

fbrli=0;i<(a.length-2);i I =-l )

if ((x:M M_ Ilndobj(aIi]) ) ! --nu ll) {

docu¡nent.MM. srll t +l=x:

il( !x.oSrc ) x.oSrc-r. src.

x.src:a[i t 2il

)

)
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</script>

<ihead>

<tr>

<ttl colspan-"4" hcight="4 l" rvirlth-" 100%">

<a hre l="nlain.hl nr"

onMouseOver:" M M,-srva p Inrage('ht-.prcv'.".'lntagenes/previous_on. gil, I );

M M_srva¡rlrngltestorcO" t:rrgct="rrrain[;rarrrc">

<irng src:"lmagenes/homeport.gif'rvidth="544" height="38" border:"0"></a>

<hd>

</lr>

<tr>

<td colspan="2" width--" I00%">

<div align="left">

<a hrel^="Scrvicios.lrtrn#_A lquilcr dc_Conrputadoras" (at gct="lnainFratne">

<inrg src=" Inragcnes/boton L gi f ' rvitlth="85" hei ght="35"

border= "0" alt="AIquiler clc Corn putatloras">

</a>

<a hre l:"servicios.htrrrJl-A lqu ilcr-ric-ln lcrne( " target-"ruain Frante">

<irng src="lrnagenes/trotorr2.gi l' width="74" height="3 5"

I'ág. # 104

<body bgcolor="#004080" orrLoad:"MM_preloadlmages('lmageneVprevious_on. gif )"

tracingsrc=" lmagenes/l,OCO2, gi f ' traci ngopacity="41 ">

<table width="73%" border="0" align:"center">



border:"0" alt="Alquiler de lnternet">

<la>

<a href="Servicios.htm#_Net2plrone" target="nrai uFrame">

<img src="lmagenes/boton3.gil' width="100" height="35"

alt="Llamadas al Exterior" border="0">

</a>

</div>

</td>

<t(l width--" I 00%">

<div align="center">

<a href="nrain.htnt" target="rnainl;ranre">

<inrg src=" Inragcncs/l] horlc.gi f'' alt-.-" 1 lonrc">

</a>

</tl iv>

</td>

.-hr>

</table>

<p align:"right">&nbsp;</p><p ali gn-"lclt">&nbsp; <ip>

</body>

</html>
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ñ1aeloDedia

0ownloads

Prolesionales

Novedades

0iarios del Mundo

Ale rjqlluG
CiÉncia Y Edt cecróñ

QtTTENES SOMOS

oo
¿Quiénes Somos?

Nucstra V¡sjón

¿A dónde quarenros
Llogar?

Somos un Cybercalé llamado Cyberspacos ubicado en
lá Av 25 de Julro en la ciudad de Gua/aqu¡|.

Somos una ernpresa Ecuatoriana con todo €l deseo de
crecer y hacer grande a nuestro, pafs porque trabajando
se hacen los grandes estados

Nueql!'a!lsló!
¿Cómo lo Yamos a
lograt?

Objetivo :

Dar una infornlación de que tipo de empresa sonlos, donde estat¡ros ubicados y el fin que

seguimos.

l'ág. /, 106

Somos una empresa que se dedica a dar scrv¡c¡os
relacionados con el mundo de la inlormática, como lo es
el lnt?rnot, nuestra consiqna es "Satisfacef a nuestros
clienles" para lo cual nos apoyamos en la excelente
tecnologia que poseemos
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Código fuentc

<lrtrlrl >

<head>

<scri¡rt languagc=".lavaScri¡r(">

inrg I : new lntage(20,20):

irngl .src = " lrtagenes\chat. gil';

parenl.le [t [:ranre.docur:rerrt["bot".]. src= " ltnagcncs/hot_ 2. gil''

</script>

<scri ¡;t lan guagc--" JavaScri ¡rt">

<!--

h¡nction MM_su,aplnrgRcstorc0 { //v3.0

var i,x,a=documcnt-MM_sr;

for( i = 0;a&ct i <a. I en gth && (x =a I i ] )&&x. o S rc : i ++)

x,src=x.oSrc;

)

ft¡nction MM_preloatllnragesQ { //v3.0

var d-docunrctrtl

i(d.irnagcs)(

i ( ld.M M_p) tl.MM_¡r-nov Array0l

var ij=d.M M_p.length,

a-M lr4_preload lnrages.argunlents;

fo(i=0: i<a.length; i l.¡

i I (aIi l.indcxOl("#") l"-0) {
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d.MM_p[]=new Inrage;

d.MM1[++].src=aIi];

func(ion MM_f tndob.i(n, d) | l/v3.0

var p,i,x;

i(!d) d=document;

if11p=n. ¡n¿"*Or,"?"))>0&&parcrrt. frantes. length) {

d=parent. framesIn.substring(p+ I )].document;

n=n.substring(0.p);

)

if(!(x=dIn])&&d.all) x=d.allIn];

for (i=0; !x&&i<d.fonrrs.length;i++) x=d. formsIi][n];

for(i=0;!x&&d.layers&&i<d.layers.leágth;i+-t-¡

x=MM_fi ndObj(u,d. IayersIi].document);

return x;

function MM_swaplrnageQ { //v3.0

var i j=Q,¡,¿=y y_swaplmage.arguments;

document.MM_sr:new Array:

for(i=0;i<(a.length-2);i+=3)

)

I'á9. # 108
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if ((x-MM_ fi ndohj(aIi l))l=null)(

docu¡nent. MM-srf i ++J=x;

i(!x.oSrc) x.oSrc=x,src; x.src=aIi t'21:

)

\
I

</script>

</head>

<body lang--liS link=blue vlink=pur¡rle stylc='tab-interval:.5in'

on load-" M M_prcload Irnages('lrnagcnes/next_or.r.gil.'Irrragenes/previous_on.gif )"

hgcolor="#IFFIT(lC">

<tablc rvidth-" I 007n" bortlcr:"0">

<tr>

<t<l>&nbsp;</td>

<td>&nbsp;</td>

<td widlh="5%">

<div align-"right">

<a href="nlain.htnr" onMouseOut-"MM_srvaplntgRestore0"

onMouscOvcr-"MM su,apl nrage('Prcv',",'llnagenes/plevious_on. gil',I )">

<img nanre="1'rev" bordcr-"0" src=" lnlagenes/previous__ofLgif' width="2I"

heiglrt="2I">

</a>

</tl iv>

</td>
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<td width:"5%">&nbsp;</td>

<td width="5%">

<tliv align="riglrt "><a lrrcf= "Servicios.htnl" onMouseOut="MM_swaplmgltcstorcQ"

onMouseOver="MM_swaplmage('Next',",'lmagenes/next_on.gif , I )">

<span style:'text-decoration:none;texGunderline:none}<img border=O width=20

height=21 id="_x0000_i I 025" src="lnragcrres\next_ofLgif' narne=Next>

</span></a>

</div>

</(d>

</tr>

</table>

<div class:Scction l>

<table lrorder0 cellspncirrg=0 cellpaddirtg=0 style='bortler-collapse:collapse>

<tr>

<td width=590 colspan=2 valign=top >

<div align="right"> </div>

<hl align=center ><font color="#000080" size="+3">&iquest;Qui&eacute;nes

Somos?</font><font size="+2"><a nante="_top"></a></font></hI>

<ltd>

</tr>

<tr>

<td width=149 valign:top heighr="441">

<p class=MsoNormal><! [i[ ! supportEmptyParasJ>&nbsp;<! [endifl >

<o:p></o:p></p>
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<h3><a href="#-VISION "><span ></span>Nuestra

Visi&oacute;n</a><! [if lstrpportNestedAnchorsl>

<a nanre="_Nueslra-Vision"></a><! [endi f]></h3>

<p class=MsoNornral>&iquest;A d&oacute;nde qtleremos Llegat?<l p>

<p class=MsoNornral>< ![if lsupportEnrplyParasl>&nbspl<![endif]><o:p></o:p></p>

<h3><a href="#-MISION-1 "><span booknlark:-Nuestra-Mision'></span>

Nuestra Misi&oacute;n</a><![i[ !supportNestedAnchors]>

<a name="_Nuestra_Mision"> </a><! [endi[></h3>

<p class=MsoNormal>&iquest;C&oacute;mo lo vamos a lograr?</p>

<p class=MsoNormal><![if !supportEntptyParas]>&nbsp;<![endifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNormal><! [if lsupportEmptyParas]>&nbsp;<! [endifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNormal><![if !supportEn¡ptyParas]>&nbsp;<![endi[l><o:p><o:p><p>

<h5><! [if ! supportEnrptyParas]>&nbsp;<! [endifJ><o :p></o:p></h5>

<p class=MsoNormal><![if !supportEnrptyParas]>&nbsp;< ![endill><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNorrnal><o:p></o : p></p>

<p class:MsoNornral><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNormal><o : p></o:p></p>

<p class:MsoNormal><o:p></o: p></p>

<p class=MsoNormal><o:p></o :p></p>

<p class=MsoNormal><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNornral><o :p></o:p></p>

<p class=MsoNormal><o:p></o :p></p>

<p class=MsoNormal><o: p></o:p></p>

<p class=MsoNormal><o :p>?o:p></p>
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<p class:MsoNonral><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNorntal><o:p></o:p>'Jp>

<p class=MsoNormal><o:p></o :p></p>

<p class=MsoNorntal><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNornral><o:p></o p></p>

<¡r class=MsoNortttal><o:p></o:p></p>

<p class:MsoNorrnal><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNorntal><o:p></tl:¡r></¡r>

<p class=MsoNornral><o: p></o : p></p>

<p cIass=MsoNontral><o:p></o :¡r></¡t>

<p class=MsoNormal><o:p></o :p></p>

<p class-MsoNornral><o:p></o:p></p>

<p class:MsoNorlnal><o:p></o : p></p>

</td>

<td rvidth=441 valign=top style='rvidth:3 30.7pt:padd ing:0in 5.4pt 0in 5.4pt'

height="443">

<p class=Msol leatlingg><lIif !supportEmptyParas]>&rrbsp;<lIendif]><o:p></o:p></p>

<p class=Msol Ieadingg><span >Sornos un CyberCafé

llanrado CyberSpaces ttbicatlo en la Av. 25 de.lulio en la ciudad de

(iuayaqui l.<o:p></o:p></span></p>

<p c lass=Msol Icad irrgg>< ! [il' !support I}ttptyParas l>&nbsp: < ! [enclifl><o:p></o:p></p>

<p c lass=MsoNornlal style='tex t-align:iustify'>Somos tlna clnpresa Ecuatoriana

con todo el deseo de crecet y hacer grattdc a trttcstro. pa&iactlte;s porquc

trabajando se hacen los grandes estados.</p>
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<p class=MsoNormal ><![if lsupportEmplyParas]>&nbsp;<l[endif]><o:p></o:p></p>

<¡r class=MsoNortl¿rl >Sonros ulra crrrprcsa qttc sc

dedica a dat <a nanre="_MISION"></a><a

href="Servicios.htur"><b>servicios</b></a>

relacionados con el Inundo de la infornl&aacute;tica, como lo es el <b>

<font color:"f 0000FF">lnternet</[ont></b>.

nuestra consigna es &quot;Satisfacer a nuestros clientes&c¡trot; para

lo cual nos apoyarnos cn la cxcelente tecnología que poseemos.</p>

<p class=MsoNormal><! [if !supportEnrptyParasJ>&nbsp;<! [endifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNornral><! [i f ! supportEmptyParas]>&nbsp;<! [endi [><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNormal><! [ i f ! supportEmptyParasl>&nbsp;< | [endifJ><o:p></o:p></p>

<p class:MsoNormal>< ! [i [ !supportE¡nptyParas]>&rtbsp;< ! [endi [><o:p>lo:p></p>

<p class=MsoNormal><![if !supportErnpty['aras]>&ubsp;< ![endifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNormal><![if !supportEmptyParas]>&nbsp;<![endifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNorrnal><!l if !supportlJnrptyParasl>&rrbsp;< l[cnrli{><o:p></o:p></p>

</td>

<llr>

<tr>

<td width=149 valign=top ><intg src="lmagenesAleg-ani.gil'' width="1 16"

height="95"><^d>

<td width=441 valign=top >

<p class=Msol Ieading8>V ISION<a nar¡re:"-VISION"></a></p>

<p class=MsoNormal><![if !supportEmptyParas]>&nbsp;<lIendi!><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNormal ><i>
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Ser recr¡nocickrs ¡ror los servicios r¡ue olrccerrros, distingtriéndonos por

tutilizar las máxinras innovaciones tccnológicas, ofrcciendo asesoramiento

¡rcrsorral izntlo. <o:¡r></o:¡r></i></¡r>

<p class=MsoNolnral><i><! [i I

!supportEmptyParas l>&nbspl<I Ietttli !><o:¡r></6:p></i></p>

<p class:Mso []otl y'fex t2><i style-'mso-bid i-fon t-s(yle: nornral'>l'enenlos el

compronriso cle nreiorar día a día creciendo como empresa. Queremos que

la calidad sca rlucstra vcnta.ia conrpctitiva. covirtiéndonos así. e¡r Ia

prinrera opción en la mente clc nuest¡os clientes. <o:p></<t:p></i></p>

<p class=MsoNorrnal><i><! [ i f'

! supportErnptyParasl>&nbsp:< I Ientli f l><o:p></o : p></i></p>

<p class=MsoNorrnal><i> < !{if

!supportEnrptyParasj>&nbsp;< ! [cntli fl ><o:p></o :p> <l i> <l p>

<p class:MsoNolnral><i><! [i f

! supportErnpty['aras]>&nbsp;<! [end i fl ><o : p></o :p> </ i> <l p>

<p c lass:MsoNornral><i><a hrc[-"#_ top">

<span><!--til- gte vrnl I l><v:shapetype id:"_x0000_175" coordsize:"21600,21600"

o:spt="75" o:preferrclalive="l" path="nr@4@5l,@4@ll@9@11@9@5xe" filled="f'

stroked:"f'>

<v:stroke joinstyle:"nriter"/>

<v: lorntulas>

<v:f eqn:"if lineDrawn pixelLineWidth 0"/>

<v: f cqn:"suln @0 I 0" />

<v:f eqn:"surn 0 O «A1" />
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<v'I cqn:"prod (@2 I 2" l>

<v f ct¡rr:"¡.rr.orl (4.'] 21600 pixclWirlth"/>

<v l' etln:"¡rrod (¿¡)l 2 I (r00 pi xe l l lc i glrt "i>

<v:f eqn:"sunr @0 0 I "/>

<v:Ieqn="protl (AG I 2"1>

<v f eqn="prod @7 21600 pixclWidth"i>

<v:f eqn:"surn @8 21600 0"/>

¡1,'f gq¡-"prod (A7 21600 pixclllcight"/.>

<v:f eqn="surn @10 21600 0"/>

</v: [ornrt¡las>

<v:path o:extnrsionok:"f'grarlicnlslra¡reok="t" o:connecttypc="rcct"/>

<o:lock v:ext="ed it" as¡rcctratio= "1"/>

</v:shapetype><v:shape itl:"_x0000_i l 026" typc="#_x0t)00_t75 " style='widtlr: l 6.5pt;

height:l5pt'>

<v:inragcdata src:"./QuicncsSornos arclrivos/irnagc00l . gil' o: tit lc="up"/>

</v:shape><! [cndifl--><! [ i l- !vnrl ]><irng border:0 width=22 hcight:20

src:"./QuienesSomos archivos/inrage00l.gif'

v:shapes--"_x0000_i I 026">< ! [end ifl></span></a><span

stylE="mso-spacerun: yes"> </span></i><span style:'lbnt- laniily: "'l irnes New Ronran";

mso-bi<li-fonrstyle:italic'><a lrref:"# top">AItRI BA</a> l</span><span

style='niso-bid i-font-style:italic'> </span><sparr stylc-'font-lanrily:" l-irnes New Ronran"l

mso-bi<li-font-style:italic'><a hrcf ="//__Vrsion">VISION </a><span

style="rnso-spacerun: yes"> </span>l <a h¡ e l-="#-M l S ION l ">MISION</a>

<o p></o:p></span></p>
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<p class=MsoNorrral stylc='tcx(-align justi fy'><i stylc='rnso-bidi-font-stylc:

normal'><! [il !supportEmptyParasl>&nbsp;<! [endi [><o:p></o p'<li'4 p'

<p class:MsoNorntal style='tex t-align:iustify'><i style='nrso-bidi-font-style:

nornral'><! [if !supportEmptyParas]>&nbsp;<l[endi [><o:p></o p><li><lp>

<p class=MsoNorrral style='text-align justify'><i style='nrso-bidi-font-style:

rrornral'><![if lsupportEntptyParas]>&nbsp:<lIerrd ifl><o:p></o'p></i></p>

<p class:MsoNornrnl style='text-align: itrstify'><i style:'nrso-bidi-font-style:

nornral'><lIif !supportEnlptyl)aras l>&nbspl< ![endifl><o:p> </o p><li>4p>

<p class:MsoNornral stylc='lcxt-align:itrstily'><i stylc='nrso-bidi-lont-style:

nornral'><![if lsupportEnrpty['aras]>&nbsp; < l[endi[><o:p> </o'p><li><lp>

<p class=MsoNormal style:'text-alignj ustify'><i style='rnso-bidi-font-style:

norrnatS< ! [ i f lsupportEmptyParas]>&nbsp;<! [endi fl ><o:p></o:p> <li> <l p>

<p class=MsoNormal style:'texralign justify'><i style='mso-bidi-font-style:

normal'><![if !supportEmptyParas]>&nbsp;<l[endill><o:p></o;p></i></p>

<p class=MsoNormal style='text-align j ustify'><i style='mso-bidi-font-style:

normal'><![if !supportErnptyParas]>&nbsp;<![endifl><o:p></o:p><li><lp>

<p class=MsoHeading9><o:p></o:p></p>

</td>

</tr>

<tr>

<td width=149 valign=rop style='width: I 12. I pt;padding:oin 5.4pr 0in 5.4pr'><img

src="lmagenes/Con_ani.gif' rvidth=" I I 6" height="95"></td>

<td width=441 valign=top style='width:330.7pt:paddirrg:0in 5.4pt 0in 5.4pt'>

<p class:MsoHeadin99>MISION<a name="-MlSlON- l "></a></p>
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<p class=MsoNormal style='text-align justify'><i style='rnso-bidi-font-style:

normal'><span style='font-family:"Tirnes New Roman"'><! [if

! supportEmptyParasl>&nbsp;< ! [endi fl><o:p></o:p>lspan><ii></p>

<p class=MsoBodyText3>"Proporcionar con nláxin¡a eficiencia los servicios

que ofrecen'ros y el conocimiento técnico que posee nuestro recurso humano.

A travós de la rctl lntcrnet deseanros dar a nuestros clientcs una solución

inmediata a su necesidad.</p>

<p class:MsoNorural><i><span style='lont-lanrily:"f inrcs Nerv Roman"'>

<! [if ! supportEmptyParas]>&nbsp;<l Iendi fl ><o:p></o:p></span><li> <l p>

<p class:MsoNornral><i>

<span >Ser reconocidos es rrno de

nuestros olr.jctivos ¡rara lograrlo nucstra consigna cs la "Calidad", dc

esta manera contribu&iacute;mos con el desarrollo humano para lo cual

la atención personalizada es clave para alcanz.ar los fines

deseados"</span> <o : p></o : p> </i>lp>

<p class:MsoNormal><![if !sr.rpporlEnrptyParas]>&nbsp;<![endifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNormal style='texl-al i gn justify'>

<! [i f !supportEnrptyParas]>&nbsp;<! [endi fl ><o :p><l o :p> <l p>

<p class=MsoNornral><i style:'rrrso-bidi-font-style:nornral'><a href="#_top"><span

style='text-decoration:none;text-underline:none'><!-[if gte vml I ]><v:shape

id="_x0000-i I 027" type="#_x0000_t75" style='w idth: l6.5ptJreight: I 5pt'>

<v: imagedata src="./QuienesSornos_archivos/image00 I .gif' o:title="up"/>

</v:shape><![endiQ->< r Iif I vrrrl]><img border=0 width= 22 heighl=2O
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src="./Qr¡ ienesSornos_alc l) iv()s/inragc00 I .giI''

v:shapes="_x0000,i I 027">< ! [end if-l></span></a>

<span>A l{l( l[]A</a> l</span>'<span > </sp¿l n><spll¡r>

<a hrcf!"/l_Vision">V ISI ON </a><span> </spatt>l

<a hrc l!"/l_MISION_ I ">N4ISION </a>

</span>

<Jp>

<p class:MsoNorrnal><![il !su¡rportl;nrptyl)aras l>&nbsp.<'lcndil]><o:p> </o:p><i p>

</t(l''

</tr>

</t¿lblc>

<p c lass= M soNo rnr a l> < ! [i[ !sup¡rortlinrptyl)aras]>&n lrsp;< ! [endifl><o:p></o:p></p>

<div align:center>

<div align=center>

<table border:0 cellspacirrg=0 cellpadding-0 height-"I6">

<lr>

<td style-'patld ing:0in 0in 0in 0in' height=" 1(r">

<¡r align=center style-'text-al i gn:center'><span >

<a hre l="Quier)esSonros. htrn " targct=rnain firarne>QLj ILN trS SOIvIOS</a>

|<a hrel="Servic ios. h(nr " target=rnain l:rar¡c> S E IIV IC IOS</a>

l '<a lr rc l!" 1)rolrtoc iorrcs. ht ¡rt " lirlgcl- nraitrIirat¡tc,- llR( )MOCIONl:S</a>

| <a hrel="Conlac (enos. hl nr " talgct-nrairr lirarlc>( ONI A(l'I ENOS</a>

</span><i><span> </s¡rarr></i></¡r>
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</t(l>

</tr>

</tahle>

</tlir,--

<lrr>

<div aligrr="lelt">

<table width:" I00%" lrordcr-"0">

<tr>

<td width-"50%" height="22">

<fbnt srzc-"2">

Conl&aac u(c:ctettos:

<a hrc I:" nrail(o:jre1"cs_.reinalii)hotnrail.conr">C--yberSpaccsl@ElMe.ior.conr</a>

.--lfbnt>

</td>

<ttl rvidth="50'%" hcight-."22"><lrrut sizc:"2">l;ccha

de &Uacutellti¡r¡a Morli llcaci&oacute:n 26-Oc(-2000</lont></td>

</tr>

<tr bgcolor="/1000000">

<td colsPan="2">

<div align="ccnter"> <sp¿t n c lass= firotwhitesnrall><font size= "2 ">Copyright

&copy: 2000 CybcrSpaces<i f t)nt></sptn><lbnt size="2" color--"#FFFFFF">.

All Rights l{eserverl <i [ont></rliv>

</td>

</lÍ>
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</table>

</div>

<o:¡.r></o:p></div>

</div>

</body>

</htnll>

Vág. ll 120



SI'RVICIOS

Servicios

oo

i.r. \ ,,. tc o&eca los sr8rlcot?s

sarEcrot para tu rnay.)r atancióú

O Alqr¡ür Je Cqnpu!¡lqa¡

O Als!,!t!-J, 1,!,"!,9!

O Llur¡¿.la;.J E:¡rr,¡

,

O rlk..s !;..rlrr rr,5

Vi¡itanos en lor ¡iguient€r horariot

dlffidffi 09;0,1 22:00
I htlt--Á)^ 

^L,4-r-^. 
a.^;-;n. t^ .ó-t;.t-

Ohjelivo:

I)ar a conocer a nucslros a visitarr(cs los tipos dc servicios r¡rrc proporcionanlos. costos y

llueslros horarios tle servic io

C:t,t \ DE LyI IRI\t I
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Código fuente

<hlnrl>

<head>

<script language=".lavaScript">

irrrg I= rrerv lrnagc(20.20)1

inrgl.src = " lnragenes\chat. gif':

parent.lc ft I:ra rn e. rloc tr rrr c rr t ["trol " l. src-" lrr:agcncs/bot_ L gif';

</scr.i¡rt>

<scrip( langrtagc=.".lavlrScript">

<!--

hrnction MM srva p lnr glleslorcfl {//v1.0

var i.x.a=tkrc unrcrrt. M M sl':

fb(i:0;a&&i<a.length&&(x=aIi])&&x.oSrc;i++)

x.src=x.oSrc;

function MM_ pre loacllnrages0 {//v3.0

val rl:tlocr¡n¡cnt:

i fi tl. i¡n¡Ees ) I

i 11 !d.lvf lvl_p) tl.Mlv{_¡r=rrc\v Arla1.();

var i, i=¿. ¡4 ¡4 - p.lerrgth.a-MM ¡rre kratllrl agcs. argurlents;

[or'( i:0. i<a.lcngtht it t)

if (aIi].intlcxt )l("ii" )l 0){

d.MM_pl-i l-nerv Inraget

I
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tl.MIr4 pl.i t r.l.src-a Ii lr

lunction MM_firrdObj(n. (l) { //\,-j.0

var p.i,x;

il( !d) d=tlocunrcnt:

il((p:n.indcxOfI "'1" ) )>0&.& parcnl.li anrcs.lcrrgth ) {

d:parclrt. ft at:rcsl rr.substring(p I I ) l.docu¡ncnt:

n-n. suhstring(0.p):

if(!(x:d[n])&&d.all) x=d,all In | ;

for (i=0; !x&&i<d.forrns.length;i++) x:d.fonrsIi lIn];

lirr(i-0: !x&&tl-laycrs&&i<rl, laycrs. lcngth:i't t )

x=MM_fi ndObj(n.d.layersI i j.document);

return x:

function MM_swaplnrageQ { //v3.0

var i j:Q,¡,¿=¡4¡4_swapl nrage.argumentsi

rklcument.MM sr=ncw A rray;

)
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lor( i-0;i<(a.lcrrgth-2)ii I =l)

if ((x:MM _fi ndObj(aIi]))!=null){

tioctrnrcnt.MM sr[j t I1-"'

it( Ix.oSrc) x.oSrc=x.src; x.src=aIi l-2]i

)

)

</script>

</lrcad>

<body bgcolor="#ffllcc " Iink=bl ue vlink=purple

onload=" M M_preloatlhrragcs('lrnagerres/rrcxt_on. gi l','lnragcncs/previous_on.gif )">

<div class=Scction l>

<table border:O cellpadding=0 rvidth:" 100%" style='width:100.0%>

<tr>

<td style--'paddin g:. 75 pt . 75 pt . 7-5pt . 75 pt'>

<p class= MsoNormal>&nbspl<i p>

</td>

<td style-'padding;.75pt .75pt .75pt .75pt'>

<¡r class=MsoNornral>&nhsp;<o:p></o:p><lp>

</td>

<tcl rviilth="57o" style='rvidth;5.0%:patlding:.75pt .75pt .75pt.7-5pt'>
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<p class-MsoNornral ali grr=r'i ght style='text-align:right'>

4¿ fi¡6f:"QuienesSonros.hlnr" orr¡rrl»rseout="MM srvaplrrrgResture0"

t¡nr¡ouscover="MM_srvaplrnagc('l)rcv',",'lnragcrrcs/prcvious_on.gil,I)">

<span ><inrg [rorcler:0 rvirlth=Z I hcight=21 id="_x0000_i 1025"

src:"lmagenes\previous_oll. gi f' nanrc-l)rev>

</spatr>

.:Ja>

<lp>

<ltd>

<td rvidth="5%" style='rvidtlr:5.07n:paddirrg:.75pt .75pt .75pI .75pt'>

<p class:MsoNornral>&nbsp,<o:p></o:p></p>

<hd>

<td rvidth:"5%" style--'rvidth:5.0%;padding:.75pt .75pt .75pt .75pt'>

<p class=MsoNo¡rrral><a'hrcf!"1'ronrocioncs.htnl" onrrouscorrt=" Mlr4_sivaplnrgRestore0"

onmouseovcr:"MM swaplnrage('Next'.".'lnlagencs/next_on.gif , I )">

<span ><inrg bordcr--O wirlth=21 hcight-21 id-" x0000_i1026"

src:" Imagenes\next_of lgi f'' nanlc=Ncxt>

</span></a>

<lp>

</td>

<hr>

</lablc>

<p class:MsoNormal><a nante:"_lop"></a>
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<! [if !supportErnptyParasl>&nbsp;<! lentli fl><o:p></o:p></p>

<table border--0 cellspacing:0 cellpadding=¡ rvidtlt-"100%" style='width: 100.0%>

<tr'--

<ld width=" 100%" colspan-2 stvle ='width: I 00.0%rpadding:0in 5.4pt 0in 5.4pt'>

<lr I align-center> <tr>( ltrnt sizc-" f3" color="//000080">Scn'ic ios</[ont></h>

</ltl>

</ttl>

<.llr>

<tr>

<ttl rvirlth="50%" valign:top stylc-'rvidth:5 0.07o:padd ing:0in 5.4pt 0in 5.4pt'>

<p c lass= M soN orrna l> < ! [ il' !sr.rpport Iinr¡rtyl)alas l>&nbsp:< ! [end ifl><o:p></o:p></p>

<p class-Msollrtly l ext><.h>

<span style:'color:#FIr9900'>CyberS¡races</span></tr>

lc oficcc los siguicrr(cs scn,icios plrra tÍr rrrayor atc¡rcitin

<span style:"nrso-spacenln: yes"> </span>:</p>

<p class=MsoBody'l ext><span stylc:"nrso-spacenln : yes"> </span></p>

<p class:MsoNornral style='tah-stops: I 8 I .5pt'><span> </span></p>

<p c lass=M soNortnal ><a hrcf-"/l Alquilcr_dc_ ( ottr¡rutitdoras">

<span ><!--[if gte vrnl I l><v:shapctype id=" x0000_t75"

coordsize:"2 1600,21 600" o:spt-"75" o: prc l'crrclat ive="t"

path="nr(@4@51 @4@l 1 @9@1 I (@9(i 5xe"

fiItcd-" l'' st¡oke<l-" f '>

<v:stroke.joinstylc:"¡riter"/>
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<v:lonllulas>

<v:l eqn="if Iine Drarvu pixell.ineWidth 0"/>

<v:l c<1rr="surn (rr)0 I 0"/>

<v: f eqn="surn 0 O @1"/>

<y ¡'s(ln-"pr'o(l kil? | 2"/>

<v:l-eqn-"¡xod l@3 2 I 600 pixelWidth"/>

<v feqn:"procl (01 21600 pixell [ciglrt"i>

<.v:f eqn-"su¡n @0 0 l"/>

<v:I eqn-"protl (46 I 2" 1>

<v:f eqn="prod (.A7 21600 pixelWidtlr"/>

<v:f eqn="sunr @'t\ 21600 0"/>

<v: I eqrr="p«rd (ltl 2160ll pixellleight"/-.

<v:f eqn="sr.un @10 21600 0"/>

</v:lornrulas>

<v:path o:extrusionok="f ' gradicntshapeok-"t" o:connccttype="rect"/>

<o:lock v:cx t-"ctlit" aspcct rat io: "1"/>

</v:shapetype><v:shape itl="_x0000_i 1027" type-"#,x0000 t75" style-'width: I I .25pl;

hcight: I l.25pt' o:bullct--"t">

<v:inragedata src-"./Scrvic ios2_arcltivos/inrageOO I . gi l'' o:tit lc=" BD I 4 86(r_"/>

</v:shape><! [cndi f-l--><! [i t !vnrl]><iurg horder=O rvidth= I 5 height= I 5

src-"./Servicios2 archivos/inragc00l.gif' alt="+"

v:shapes="_x0000-_i I 027"><! lentli fl></span><span

style:'rnso-tab-cor¡nt:l') </s¡rarr>A lq uiler dc ('ornpLrtrdoras </a><span

class=Msol lyperlink><o:p></o:p></span></p>
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<p class=MsoNornra l>< ![i I !su¡rport[1nr ¡rt y Pa ras ]>&n [rs p l<![end ifl><o:p></o;p>-Jp>

<p class-MsoNornral> <a hrc[="#_Alquiler de-lntenrct"><span>

'-l--lif g(o vtrtl l l>'-r':sltirPc itl-"-r0(XX) il02tl" typc-'"i/ x0000_175">

<v: inragedata src="./Scrvic ios2._arch ivos/intagc00 I .gil'' o:t itlc=" 8 D I 4866_"/>

</v :sha¡rc>< | [ crrtl i l l--:-

<![if lvnrll><inrg border:0 rvirlth-15 height=15 src:"./Scrvic ios2 archivos/inrage00l .gif'

,</p,

<p class=MsoN ornral>< ! | i[' lsu p¡)ort [;rn ptyl)aras ]>&nbspl< ! | crrli fl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoN«rrrnal style='nratgin-le[t:.25in;tatr-sto¡rs: list .5in'>

<a hrcl.-"# _Net2phorrc "> <spart st)'lc:'tcx t-decoratiotr:rronc,text-undcrlinc:none'>

<l--[if gte vtnl I ]><r,:sltapc o:bullct:"1">

<v;inragedata src= "./Scrvic it¡s2_arch ivos/itttageU0 I . gi t'' o:t it le =" U I ) I 4866__"/>

</v:shape><! [endi l]-->

<! [if ! vnrl l><irng border-0 rvitlth= 1,5 height= I 5

src="./Servicios2_archivos/irnageO0 I . gi l'

<p class=MsoNorrrral>< I Iif' !str¡r¡roltl'irnpt v l)arasl>&nbsp:< I Icntlil'l><o:p></o:p></p>

<p class:MsoNorrnal style='nrargir)-lclt:.25in;tab-stops: list .5in'>

parh:"rn(n)37(¿f 0c(rD-18úD:l(ri).19(0 l@,40€r,0@41(43(nla2(Al GDa3@0nr(rr)i0(!4c@3 t@5@32

@6@33(44(@34@5@3 5@6{ti)t{t l4e" >

<v:fornrt¡las>

<v f eqn="val l{0"/>

<v:f cr¡rr-"prorl t¿¿)0 .l I 9"/>

<v I et¡n="plotl QtO 23 9" t>

<v:f'eqn-"sunr 0 0 @2" l>
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<v:f eqn="sunr 21600 0 #0"/>

<v:f ct¡rr:"strnr 2 I 6(X) 0 (¿1 "/>

<v:f eqrr="sunr 21600 0 @3"1>

<v:f eqn="sunr #l 0 10800"/>

<v:feqn="sum 21600 0 #l" l>

<v'f eqn="prod @8 I 3"/>

<v'f eqn="prod @8 2 3"1>

<v f eqn="prod (A8 4 3"/>

<v'f eqn="prod @8 51"1>

<v f eqn="prod (AB 2 l" l>

<v:f eqn="sum 21600 0 (49" D

<v:feqn="sunt 2l(r00 0 (@10"/>

<v:f eqn="sunr 21600 O @8"1>

<v:f eqn="surn 21600 0 @l I"/>

<v:f cqn:"suttt 21600 0 @12"1>

<v:f eqn:"sum 21600 0 @13"1>

<v'f eqn="prod #l I 3"/>

<v:f eqn="prod #l 2 3"/>

<v:f eqn="prod #l 4 3"1>

<v feqn="prod ill 5 3"1>

<v'f eqn="prod #l 2 l" »

<v:f eqn="sum 21600 0 @20" l>

<v:f eqn="sum 21600 0 @21"1>

<v:f eqn:"sum 2160O 0 @22" 1>
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<v:f eqn="sum 21600 0 @23" />

<v:f eqn:"sum 21600 0 @24" l>

<v:f eqn="if @7 @19 0"/>

<v:leqn="if @7 «Dl\ @20"t>

<v:f eqn="if @7 @17 @2t"/>

<v :f eqn="if @7 (41 6 lll" l>

<v:f eqn:"if @7 @15 @22"/>

<v:Ieqn="if @7 @14 @23"1>

<v: l'eqn="il'(@7 7l(¡OO (ti¡,24" l>

<v:f eqn="if @7 0 (429"/>

<v:l'eqn:"i[ @7 @9 @28" l>

<v:f eqn="if @7 @8 @8"t>

<v:f eqn="if @7 @ll @?6"1>

<v:f eqn="if @7 @12 @25" l>

<v:f eqn="if @7 @13 21600"1>

<v:f cqn="srtnr @36 0 @30"1>

<v:f eqn:"sum @4 0 @0" l>

<v:f eqn="max @30 @37"/>

<v:f et¡rr="nrin @36 @43"1>

<v'f eqn:"prod @O2l"l>

<v:l'cqn="sunr 2l(r00 0 @48"/>

<v:f eqn="nrid @16 @43"/>

<v:f eqn="nrid @30 @37"1>
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</v:lornluias>

<v:patll tcxtpathok="t" o:corllcc ttypc= "cuslorll "

o:connectlocs:" @4O.Ar0 ;@)5 l.ltttl00;@31.(@ ;@50, I 0tt00"

o :conneclangles-"270. I 80,90.0"/>

<v:textpath on="t" f itshapc="1" xscalc-"t"/>

<v:lrancllcs>

<v:h posit io n-" t o pl-e lt,/10" y ra nge-" 0.2 2 29 "/>

'-.v:h position-"/l I .bottorn t{igh t" x rangc= " 8(r40. I 2960"/>

</v:handles>

<o:lock r':cx t="cdit " text:"1" shapctypc="t"/>

</v:shapet¡,pe><v:shapc irl:" _x0000 sI0--15" typc-"# x0000 I I58" >

<r,:slratlorv or)="t" color-"li 009" o lf .sct-" 7llt,-7pt"/>

<v:textpath style:'lont- lhru ily: " lnr pact" ¡firnt-size: I 2pt:v-text-spacing:52429f1

v-text-kern:t'trinr-"t" fitpath-"t" xscale="f'' sl[ing="l.ulres a Viernes"/>

</v:shapc><v:shapc irl:"_x0000_s I 0l 7" typc="# . x0000_t I 58" >

<v:shadorv on="1" color:"/1009" o ffset= " 7pt. - 7 pt "/>

<v:tcxtpath style='fotrt- fanr ily:" 1nrpact": firnt-size: I 2 pt;v-text-spacing:52429f;

v_text_kern:t,trinr=,,1,, fitpath=,'t,'xscale=,,1,'stri,rg_,,S.b.ldos y [)ontingos,,/>

</v:slra¡re><v:sha¡rcl ype id:"_ x0000 tl-.16"coordsiz-c-"Z l(100.211¡00" o:spt="136"

arli=" ¡ 9t,,0" path="rn(@7,01@8.t)rn(r)5.2 I 6001úi)(r.2I 600e">

<v; lornru las>

<v: f' ec¡n:"surl #0 0 I0800"/>

<v:l eqn:"prod ll0 Z 1"/>

'-v:f er¡n="sunr 21600 0 (Al"i>
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<v:f et¡n="sunt 0 0 @2"/>

<v:l etln="stnr.r 21600 0 (t,i)3" 1>

<v:f eqn="if @0 l¿l 0"/>

<v: f eqn="i[(@0 2l(;00 (i]1"/>

<v:f cqn=" il'(ri)0 0 G0.2" />

<r,: f' cqn="i f' rriO rA)4 2 I 600"/>

<v:f eqn="nrirl «45 @6" l>

<v:I'cr¡n-"nritl (rlll (¿it5 "/>

<v: f et¡n="ttricl kfl (48" 1>

<v:l'eqn-"nritl 4.6 ú41" l>

<v:f cqrr="srr:r IDG 0 ro)5"1>

</v: lbrnrulas>

<v:path textpathok="t" o:cotutecttype="custonr"

o:connectlocs--"(@9,0;@ 10, I 0800;@ I I ,2 I 600;(rD 12. I 08(n"

o:connectangles="270, I 80.90.0"/>

<v:textpath on="t" ñtshapc="t "/>

<v:handles>

<v:lr position-"#0.bottorn I(ight" x rarrge="(r(r29. I 4971 "/>

< /r. lrr rr¡ ll¡s'

<o:lock v:ex t:"ed it" text="t" shapelype-"t"/>

</v:shapctl'¡rc><v:slur¡rc id ,-" x00(X). sl0.l8" typc-"i/ x0000_llJ6" style:'position:absolute;

nrargin- leli: I 07.55ptlrrrargin-(op:3 9. (rpt;rvidlh:(r."ipt;height: I 4.25ptlz-indcx:4i

nrso-l.rosition-holiz-oulal:abso lu teirrrso-posit ion-ver( ica I :atrsolute'

fi Ilcolor:"#9400ed " strokecolor'="#eacaea" stroker,,'e ight=" l pt ">
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<v:fi ll color2="hluc" angle-"-90" cokrrs="0 fa(r0laht I.,]7631#0tlI9fb:22918f'

/l I a8tl48:14()79f'l>

(v:shadolv o¡:"t" t],pc="pcrspcctivc" cokrr="silvcr" origirr="-.5..5"/>

'<\,:lcxtl)¿ltfi sl1'1c..'fir¡t-firrrtil¡':"r\rial lll¿ck"llirnl-siz-c:l2pt:v-tcxl-kcnl:t/->

</v:shape><v:shapc itl="_x0000_s 1 0.]6" t-vpe-"/l_x0000 -t 1.36">

<r,:flll colo12-"hluc" arrglc -"-90" cokrls-"0 /i a6(),labt1l76i l-l>

<v:sfiadow ou-'rt'r type:¡'perspecti ve" colpr:"silver" origin="-.5..5"/>

<v:tex tpath sl1'lc:'font- llnr ily:"Ari:rl l) lack ":f bnt-siz-c: I 2pti>

</v:shapc>< ![cr]difl-->< lfi l' !vnr I l> <span stylc='lnso-igno rc:vglayout'>

<table ccllpaddirrE=0 ccllspacing=0 aliSn-lcfi>

<tr>

'-l cl wi(lth--l I height-8><itd>

<td rvidth- I I l></tcl>

<ttl width= | 2><Ad>

<td width= l></td>

<td witlth-95></tcl>

</lr>

<tr>

<td lrcighl-8>'/td>

<td rowspan=2 align=lefl valign-top> <inrg rvidth-l1l heiglrt=33

src="./Servicios2_alchivos/inragc002. gi l' alt="[.unes a Vicrncs"

v:sltapes:"_x0000- s I 0l5 "-'

--ltd>

</tr>
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<tr>

<td hciglrt=2 5> </tti>

<td><itd>

<td colspan=2 align-le[t va lign--top><irng rvidth=9(r height=25

src:"./Servicios2,_archi vos/inragc003.gif ' alt="09:00 - 22:00"

v:shapes-" x0000 s l0l6"--

</ld>

<ltr>

<tr>

<td hcight-J></td>

</lr>

<tr>

<td height=8></r(l>

<td rowspan=2 align-left valign:top><irng rvidth=l I I he ight=33

src="./Scrvicios2 alchivos/inragc004.gif' alt-"Sabados y Dorlingos"

v:shapes="_x0000-s I 037">

<Ad>

<hr>

<tr>

<td height=25></td>

<td colspan=2></td>

<td al i gn-lcli val i gn=top> < i nrg rvirlth--95 hei ght-2-5

src="./Servicios2-archivos/inrage005. gi f ' alt=" ¡ 0:00 - 22:00"

v:shapes:"_x0000 sI 018">
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</t<l>

</tr>

</tahle>

<ispan>< ![endil]><lIif !support [rrr pt y- l)aras]>&n bsp:< ![enrl ifl> <o:p></o:p><p></p>

<p c lass- MsoN o rn r a l-- < | [i I lsupporl Iinptyl'aras l>&nbsp:< ! [entli[> <o:p></o:p></p>

<p class-- MsoNor¡rral:-. ! I if !str¡.rprrr I Ilrrr ¡rtvl);rras I .& nbsp <rIcnrlifl><o:p> </o:¡r></p>

<h3 style='tex t-align:.iust i [y'> < lIif !supportllnr pty l)aras l>& nbsp;<l Iend ifl><span>

< o:p> (/o:p></5¡r¡¡1>

</h-1.'

</td>

<td rvidth="50%" \,align-top sl vlc-'rvirlth:50.0%n:patkiin g:0in 5.4pt 0in -5.4pt'>

<p c lass= M so N o rnr a l> <s¡ran> < ll i f' !su¡rportllnr pty['arasl>&nbsp;< ! [endit]>

<o: p></o:¡r>(/span>

</p>

<br style-'mso-ignore:vglayout' clear=ALL>

<p class-MsoNormal align-center style='text-a lign:cerrtcr'><!--[if gte vml ll><v:shape

id-"_x0000_i 103 I " type="#_x0000_t75 " alt:"lnragcn dc ejenrplo" stylc:'rvidth:2in;

hcighr:215.25pr'>

<v:itrragetla ta src= "./Scrvic ios2,- at'c h ivos/irnagc00 7..jpg" co lur:r n_irnagc00 I "/>

</r,:shape>< ![crrd il'l-->< | [iÍ' !vnr I ]><irng bordcr-0 rvid th- I 92 height=28 7

src-"/Servicios2. archivos/inragcO07.ipg" all="lnragen de ejernplo"

v:slra ¡rcs,." " x(XXX) i | 0l I " ' .,.llcnrli Í-l>

<Sparr> <o:¡r></o:p- </snrI >-/p\

<p class:MsoNornral> <sparr>< l Iil lsLrpport[:nrpt1'l)aras]>&ntrsp;<!lendifl>
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<o:p></0:p></span></ll>

<¡r class-MsoNolrrral al i gn=ccrrter st),lc-'tcxt-ali gll:ccntcr'> <i>

Lltilizando Nucstros Servicios te serrtirás err lc t-spac io<o:p> </o:p></i> </p>

<p class=MsoNornral al ign-cctttcr stylc='tcxt-¿tl i8n :ccntcr'>--b>

< ! [if !support I:rrrptyl)aras l>&n bsp.< ! [enrlil-l><o:¡r> </o:p> <,4r >

./lr,

<p class=MsoNonnaI style--'tcx t-a lign:j ustily'>

I Itilizant]o licc r.rcn I c l¡r c n t c

llucs(ros sclvicios porlrás acccrlcr a nucs(ri¡s <a

hrc f:" 1'rornocio ncs.h t rrr "> plc,nroc it¡ncs</a¡.

quc lc ct)(flnlar&aacr¡lc:lr.'i ,

(span><o:p></o:p></span> </i>.-/¡r>

<h5>< lIil t su pport [inr pty Pa rasJ> & nhsp;< lIen<li[> <o:p></o:p></h5>

</td>

</lr>

<tr>

<td rvidth="100%" colspan-2 valign=to¡r style='rviclth: I 00,0%lpadd ing:0in 5.4pt 0in

5.4 pt .-

<h3>< ![il !su pportlinrptyf'aras l>&n bsp;< ![cnrli l'l></h-j >

<hr>

<h-] > <o p> </o : p>A lt¡ui l er dc Corrr¡rtrtatkrras <a

nalue-" Alt¡trilet tle-Contptttatl()rfls"'ill\

</h-l>
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<p class=MsoNorrnal><![if !supportEnrptyParas]>&nbsp:< ! [cndifl><o:p></o:p></p>

<table border:0 cellspacing=0 cellpadding=0 stylc='bo«ler-coilapse:collapse;

border:none;nrso-border-a lt:solid rvindor.vtext ,5pt;nrso-paclding-alt:0in 3.5pt 0in l.5pt'>

<tr>

<td rvidth= 192 valign-top >

<p c lass-MsoNornral align-centcr st1'lc='tcxt-align:ccntcr'><b>('osto<o:p></o:p></b> </p>

<^d>

<td rvidth- I 92 valign=top >

<p c lass=lVlsoNorlrra I align-ccrrtcr stylc-'tcx t-a ligrr:ccrrlcr'> <[r> ln(crva lo <lc

'f icntpo<o:p> </o:p>.:/tr></p >

<ld>

<hr>

<t1->

<(d rvidth:192 valign:top >

<p class=MsoNorrnal ali gn=center style='text-alig¡r:center'>$ 0.50</p>

--/td>

<td rvidth= I 92 valign--top >

<p c lass=lvlsoNornral align=ce¡ltcr style='text-align:ccnter'> I Iora</p>

<ltd>

<llr>

<tr>

<1rl rvitlth=192 valign=to¡r stylc:'rvitlth: l4-j.7-5 pt:padtlirrg:0in 3.5pt 0in 3.5¡rt'>

<¡r class:M soNorntal align:celrtcr sl1'le='lex r-a lign:ccnlcr'>S 0.25<lp>

<ltd>
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<td width=192 valigrr:top stylc='rvi<lth: I 4-l.75pt tparklirrg:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<¡r c Iirss-MsoNo tnra I aligrr,.ccrrtcr slylc -'tcx t-a ligrr:cctrlcr''> % I lora</p>

</td>

</tr>

<tr>

<ttl rvitlth- I 92 vir lign -tol) stylc "'rvitll h: I 4 -1.75 pt:parltlirrg:0in 1.5 pt 0in l. -5 pt'>

<p class:MsoNornra I align-center style:'text-aligrr:cen ter'>$ 0. I3</p>

</td>

<td width=192 valign-top style-'rvidth: I 43 - 75 pt;padd ing:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class=MsoNornral align-center style-'text-align:centcr'> I 5 Minutos</p>

<^d>

</tr>

</lable>

<p class-MsoNonnál>< ![¡f !sLrpportllnrptyParasJ>&nbspl< ! [errdifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNorlnal><b><span >lrnpresi(rn tle docurrrcntos</sparr></b></p>

<p class=MsoNornral><![if' !supportEmptyParas]>&nbsp;<l Icnd if]><o:p></o:p></p>

<table border=O cellspacing=0 ccllpadrlirrg=0 >

<lr>

<td width- I 92 valign:top>

<p c lass-MsoNornral align=cen(cr style='tcxt-align:cen ter'><b>Costo<o:p></o: p> < lb><lp>

</td>

<td rvidth= I 92 valign=krp >

<p class=MsoNornlal <[r>'l'ino tle irnpresitin <o:¡r> </o:p> -Jtr></p>

</td>
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<llr>

<lr>

<td width= 192 valign:top >

<p class:MsoNornral ali grt-centcr st¡,le='tcxt-ali gn:centtr')$ 0.28 la tloja</p>

<ltd>

<td rviclth: I 92 valign:to¡r >

<p class=MsoNornral align-centcr style='tex t-align:centcr'> [nyección a tinta

</p>

</td>

. ltr.>

<lr>

<tcl rvi<lth-192 vnlign=to¡r stylc-'rvidth:I4.1.75¡rt:parltling:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class=MsoNol nral align'--cerlter style:'text-align:cerrter'>S 0.16 la I Io.ia</p>

<lld>

<td width--192 valign=top stylc-'rvicltlr: 143.75 pt;padd ing:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class--MsoNornral align=cenler stylc-'text-align:centcr'>Matricial</p>

</td>

</tr>

</{able>

<p class=MsoNornral>< ![if !supportlirnptyl'arasl>&ntrsp:< I Iendifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNorrnal> < ![if !supportlint ptyParasl>&n bsp l< ! [errtl il]><o:p></o:p></p>

<p class=lvlsoNornral>< ![il' !support lilnplyParas]>&ntrsp;< ![end if]><o:p></o:p> </p>

<p c lass- Mso Nor¡rral>(span -< l--lil glc v¡nl ll>

<v:shape id:" x0000 il032" type-"# x0000 t7-5" style:'width: l6.5ptlheight: I 5pt'>
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<v:inragedata src:"./Servic ios2-.arch ivos/irnage008.gif'' o:titlc="up"/>

</r.:shapc><! lcntli fl--><! | i f t vrrrl l-

<inrg border:O width=22 height:20

src:"./Servicios2_archivos/i nrage008. gi f '

v:shapes="_x0000 i I 032"><! [crrrli fl><span

style="rnso-spacerurr: ycs") </s¡ran><a lrre l= "/l- lop">A Il R I BA</a> l<a

hrcl--"nrain.htnr">l IOM Il</a><o:p></o:p></span>

</p>

<p cf ass=MsoNorrnal>< ![if !su¡rprrrtlirlpty l'aras l>&nbsp;< !lcnrli|><o:p></o:p></p>

<p c lass:MsoNorrna l>< ![il !support l:nrplyl)aras l>&nbsp;< ! [end ifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNornral>< ! [if !support I'.nrptyParas l>&nbsp:< ! lend ifl><o p></o:p></p>

<p class: M soN o rnra l> < ![if !support Iiruptyl)arasl>&nbsp:< ! lend ifl><o:p></o:p></p>

<hr>

<p class=MsoNornral><o p></o p></p>

<h3>Alquiler tie <a narr:e="_AIquilcr dc_lntcrnct"></a>lrrternet</h3>

<p class=MsoN ormal> < lIif !support[:mptyParas]>&nbsp;< ![cnd il-]><o:p></o:p></p>

<table border0 cel Ispacin g-0 ccl lpadding--0>

<tr>

<til width- I 92 valigrr-top>

<p class=MsoNormal align=center style='text-align:center'><b>Costo<o:p></o:p></b></p>

</td>

<td rvitlth- 192 valign-top >

<p class=MsoNornral ali gn=center'><b>lntervalo de'I'ienrpo<o:p></o:p></b></p>

</td>
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</tr>

<tr>

<t<l rvidth= I 92 valign=kr¡r>

<p class=MsoNorrnal align=ccntcr slylc-'lext-aligrt:ccnlcr'>$ 1.00</p>

</td>

<td r.vidth= I 92 valigrr-top >

<p class=MsoNornral ali grr:center style='text-ali gn :cenler'>l lora</¡r>

-ill d >

</lr>

<tr>

<td wiclth-192 valign-top style='rvidth: |43.75pt;patltling:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class:M soNorrnal aligrr-ccntcl stylc='tcx t-a lign:ccrrler'>$ 0.50</p>

</td>

<td width=192 valign=top style='rvidth:143.75pt:padding:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class=MsoNormal ali gn=center stylc:'tcxt-align:center')% I lora--/p>

</td>

</tr>

<tr>

<ttl width-192 valign-top stylc-'rvid th: J 43.75 pt:patltling:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class=MsoNorrnal align=center stylc='text-ali gn:center'>S 0.25</p>

</l(l>

<td width-192 valign-top style='rvidth: I 4.i.75pt lpadding:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class:MsoNornral align-ccrrtcl style='tex t-a lign:certlcr'> I 5 Minutos</p>

.,J1d>
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</lr>

</table>

<¡r class-MsoNornra l>< ![if Isupport Iirrr ¡r(yParas ]>&nbspl< I le ntlill><o:p></o:p></p>

<p c litss-MsoNonrra l>A¡rrovcclra nucslras <a hre l!" 1'rorn oc ioncs. hl nr">pronrociones(/a>.

</p>

<¡r class=MsoNurnral><!|if !su¡r¡rortlrrrr ptyl)aras l> &rrtrs¡r;.: tlcrrrlif i> <o:p> </o:¡r></p>

<p class-Mso Nornral>< ![if !supportl}nptyParas]>&rrbsp l< lIenrlil]><o:p></o:p></p>

--hl>

<span lang=UN-US stylc-'rnso-an.si- languaBe:llN- U S'>

'-: ! [i[ !strpport [nr¡rlyl'>aras l 'ft¡f¡sp¡< llcrtli fl --<o:p> </o:p>

</span>

</h3>

<p class: M s()Norrn a l>

<span Iang:liN-tJS style:'nrso-arrsi-languagc:[lN-t.lS'>

<! | it lsupporttinr¡ityl'alasl>&nbspl<! [cndiq><o:p></o:p>

</span>

<p c lass:MsoNornral>

<span lang=ljN-US style:'nrso-ansi-lauguagc:IiN-US'>

< I IiI lsup¡roltlirrt ptyl)lras l:'1tr1[s¡r1< ![¡¡{ il'l:"¡1¡:¡r>''l¡:¡r>

</s¡ran>

</p>

<hr>

<p c lass:Mso No rrr a l>

<span lang:IlN-US stylc-'lnso-ansi-languagc:liN-[JS'><o :¡r></o:p>
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</sparr>

</lrt

<h-l>

<.span lang=['-N-t.lS st1'le-'nrso-ansi-langtrage: [:N-US'>l-lanratlas

<a llame="_Nct2phorre"></a>al I')xlcrior<o:¡r></o:p>

</span>

</h3>

<p c lass= M so N o rnr a l>

<span lang:lrN-US style='nrso-ansi-larrguage: EN-t )S'>

<![i[ !supportl:nr pty Pa rasJ>& nbs p l< ! [cndif ]>'-o:p> </o.p>

</span>

<lp>

<table borclcr .-0 cclls¡racing=[] ccll¡ratld irrg-0 >

<tr>

<td rvirlth= I 92 valigrr=.to¡r >

<p class-MsoNonnal ali gn=centcr stylc='text-alig¡r:centcr')

<b><span Iang=¡¡-gt >Costo<o:p> por nlinuto</o:p>

</span></b>

</p>

</td>

<lcl width:192 valign=to¡.r >

<p class=MsoNornral align=ccnter stylc='text-al ign:centcr'>

<b>Lrrgar de tleslirro<o:p> <lo p></b>

</p>
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</td>

</tr'>

<tr>

<td width= 192 valign=top>

<p class:N4soNornral align-centcr style:'tcxt-align:centcr'>

<span >$ 1 .00<o:¡r></o:p></span>

</p>

</td>

<td widlh- 192 valign=top>

<p class=MsoNonual ali gn=ccrttcr stylc='tcxt-aliglr:ccn(cr'>

<spatt >li.I.,. U.I I.<o ¡r></o p></span>

</p>

<ltd>

.-/lr>

<tr>

<td width-192 valign:lop sl1'le-'rvidth: 143.75pl:padd ing:0in -3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class=MsoNornral al i gn-cerrter style='text-align:centc¡'>S 0.50</p>

</td>

<td width: I 92 r,align-top styie-'rvidth: I 43. 75pt:patlcli ng:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class:MsoNorrnal align=cerrter style='tex t-align:center'>llspaña</p>

</td>

</tr>

</tahle>

<p c lass:MsoNornral><lIil !supportEnrp(yParas]>&nbsp;<! [endifl><o:p></o:p></p>
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<p c lass-N4soNornral>< ! [if lsuppor(linrptyParas]>&nbsp:<lIcndifl><o:p></o:p></p>

<p class:MsoNornral>< ![if !support IlnrptyParasJ>&nbsp;< I Iendif]><o:p></o:p></p>

<p class= M soN o rnr a l>

<!--[il'gte vrrrl I ]><v:shape id="_x0C]00 i 10.14" typc="# x0000_t75"

style='rvitlth: I (r.5pt:height: I 5pt' o:bullet:"t">

<v:inragedata src:"./Scrvicios2 arch ivos/irnagc008. gil'' o:titlc-"u¡r"/>

</v:shape><! [endi fl--><l Iif ! vnrl l>

'-intg bordcr'=0 rvitlth=22 lrc iglrt=20

src="./Servicios2_archivos/irnage008. gi l' alt=" + "

v:sha¡rcs-,-"_x0000_i I 0-]4 "--< lIcn(lil-l>

<span> </span>

<a lrrel!"# top"><span >AIIR lllA<i span></a> |

<a hrel="nrain.htnr "><span >l IOMD</span> <la><lp>

<¡r class=MsoNornral>< ! [if !supportlimptyParasl>&nbsp;< ! [endifl><o:p></o:p></p>

<p class:MsoNormal><! [i f !supportllmptyParas]>&nbsp;<! [endifl ><o:p></o:p></p>

<hr>

<p class=MsoNormal><o:p></o:p></p>

<h3>Otros Servicios<a narne:"_Otros_Servicios"></a>

<a tratne:"_Reparación y_Marrtc¡r inr ic¡rto"> </a>

</h3>

<h3 > < | | if' !suppor I [lruptyl'aras l>& ntrs¡l< ! lcn<lif'l> <o:¡r> </o:¡r></h3>

<table border=0 cel lspacin g--0 cel I patldin g=Q >

<tr>

<td widtl¡: I 92 valign:top >
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<p class=MsoNorrnal ali gu=center style='text-aligrl:center'>

<b>Costo<a nanrc=" Scaneos tle_irnágcrrcs"></a><o:p></o:p></b>

<lp>

</t(l>

<td rviclth-- I 92 valign=top>

<p class=MsoNornral align=ccrrter stylc:'text-

al i gn :center'><tr>Servicios<o:p> </ o :p> </b> <l p>

</td>

</tP

<tr>

<td rvidth: I 92 \,align=top>

<p class--M soNornra I align-cent.er style='text-align:cen (e r'>$ 0.40</p>

</td>

<td width= I 92 valign:top >

<p class=MsoNorrna I >Scaneo tlc itrragcncs </p>

<nd>

</lÍ>

<tr>

<td width=192 valign=top style ='width: 143.75pt:patld ing:0in 3.5pt 0in 3.5pt'>

<p class:MsoNormal align:center style:'text-align:cen(er')$ 0.56</p>

</rd>

<td width-192 valign=top style='rvidth: 143.75pt:patkling:0in -1.5pt 0in 3.5pt'>

7p class=MsoNornra I >Vcnta tle Diskctles</p'.

</td>
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</tr>

</table>

<p class=MsoNornra l>< ! | r l' !supportlinrpty['arasl>&n [rsp;< ![entlifl><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNonnal style='text-al ign:justily'>

<span </span><a href-"#_top">A t(ltlBA</a> |

<a lrrel="nlain.h(nr">l IOMI:</a><o p></o p></span></p>

<div align=center>

<table [¡oldcr-0 ccJlspacing=0 ccllpat[li¡g-0 style='nrso-cc llspac ing:0i¡l

nrso-padcling-alt:0r n 0in 0in 0in' hcight= I 6>

<tr style='hei glrt: I 2.Opt'>

¡1d slyls:'padd ing:0in 0in 0in 0in:hcight:12.0¡rt'>

<¡r align-ccrrtcl st v lc ='tcx t -¡r ligrr:cc¡l lcr'>

<span >

¡¿ l¡¡sf="QuienesSonros.ht¡1" target-rrrainFranre>

QUIENt.]S SOMOS

</a> 
I

<a href="Scrvicios.htrn" target=nrainFranre>

SI-,RVICIOS

</a, I

<a llrcl=" I)rolnoc ioncs. hlrr " (arget=rnainFrantc>

I'ROMOCIONt:S<ia> |

<a h re l'- " Con t ac te n os. h l nr " ta rget=lrlai n [' ra rlre>

( ()N lAC l I:NOS

</a>
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</span><i><s¡ran style-'firnt-s ize:7. -5 pt'> </s¡ralr> </i></p>

</td>

</tr>

</table>

</htnrl>
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oo
Promociones

Ven y drviértcte aprovrchando nu?ltras fa ásticas promocrones y dsFuta dcl fabuloso

mundo d¿IINIERNEI aqui cn tu Cybcr prelcrido

o Computador Regalón

Aprovecha al computador rcgalón. que lc qucrc dar Íunutos Brahs
d. nae.Saci¿n .ñ ?l i¡t.mcl

Días de
Promoción

Horcria Desui¡tciót1

Sábado y Domur¡o I I 00 am - 13:00
prn

(Qlicn ocupc cl

computador ru8álón ¿n

cste horaio podrá
návc8ar l0 miñutos
gratis)

,'!
r!
,,1
f,l

,1

,l
4
fl
4
i{Io Mlnutos Gratls (INTERNEf)

-

Objetivo :

Detalle de nuestras pronloc¡ones. días en que se haccn efectivas y horarios

GtrL\ DE tN l r,Rtftit

lVacromedia

Dovrnloads

P,ofesiona,e6

NoYgdades

lliarios delMundo

Arle Y Cultura

Ciencia Y Educación
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Córligo fucnle

<htrrrl >

<head>

<script language-".lavaScripl">

inrgl = ner.v Inragc(20.20)l

itngl .src = "lnragenes\clrat.gif'':

parcnt.lcli [ira rne. d oc u nr cn t | "bol " l.src=" lnragcncs/hot_3.gif':

</script>

<scri ¡rt lan gua ge--".lavaScl i pt ">

function N4 M_su'aplntgRestore0 I //v3.0

var i,x.a:docun.rent. M lvl_srl

fo(i--0;a&&i<a. length&&(x=aIi ] )&&x.oSrc ; i+ t )

x. src=x.oSrc;

)

lunction MM,preloadl nrages( ) {//v-1.0

var cl-tlocurrtentl

i(d.irnages){

if(ld.MM_p) d.MM_p=nerv Array( ):

var i j=¿.¡4yr.length.a=MM_preload Irnages.argunlents;

for(i=0: i<a.length; i++)
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i f (aIi J.i ndexOf('#")l =0) {

d.MM_p[il=nov lmage:

tl.MM_plj t+l.src=al i l:

)

function MM fir¡d()bi(n, d) { //v.'}.0

var p.i,x;

if( !d) d=docunrcnt;

i ((p:n. indexOf("?"))>0&&parent. franres. length) (

d=parent. lramesIn.substring(p+ I )l.documenti

n=n.substring(0,p);

)

i(!(x=dIn])&&.d.all) x=d.allIn l;

tor (i:0; !x&& i<d. ftrrnrs.lcrrgth:i't-+') x=tl.l'ornrsl i lIrr];

fo(i=0; lx&&d, layers&&i<d. layers. Iength;i++)

x=MM_flrrdOtri(rr.d.laycrsl il.tlocurncnt):

return xi

function MM_swaplrnageQ { //v3.0

var i j=Q.¡,2=¡4y_swaplnrage.arguments:

docrrment.M M_sr:new Arrayl

I
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lor(i=0li<(a.lcrrgth-2 ); i t--3 ¡

il ((x--MM rlndOb.i(ali l))!=¡rull){

rkrc Lur rcnt.lvl M srl.j t t l, x:

il{ !x -oSrc ) x.oS rc=x.src;

x.src-aIi t2l:

)

</script>

</lread>

<botly lang-l1§ sl)/lc='l'tr- rltcIVaI:..i5.¿lpt' bgco lor' " /l l:I; Irl:(i(i"

on Load= "M M.,preload Irrrages('lnragenes/previous_on. gil,'hnagenes/next_on.gif)">

<div class=Seclion I >

<table rvidth=" I 00%," border:"0">

.< lr>

<td>&nbsp;</td>

<td>&nbsp;</td>

<td width="5%">

<div align="right">

<a hrel="Servic ios. htnr" o¡riVIouseOu t=" M N4 s\\'a plrugRestoreO"

onMouse Ovcr--"MM s'"va¡rlrrrage('Prev'.",'lnragencs/prcv iotrs_on. gif'. I )">

<irng narne:"1)rev" boruler'="0" src=" lrrragerres/¡.rrcvious-o [[. gil' wirith="2 I "

height:"22">
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<la>

</d iv>

</td>

<td wid th-" 5%"> &nhsp;</ttl>

<ttl width="5%">

<tliv align-"right">

<a hrel="Contactenos, htnr " onMouseOut-" M M_srvaplnrgllestore0"

orrMo¡scOvcr:"MM,srvapl nragc('Nc:it'.".'l nragcncs/ncxt_orr.gi f . I )">

<inrg nanre="Next" border-"O" src= " lnragenes/rrex t ofl.gif' rvidth="21"

heiglrt="21 ">

</a>

</tliv>

</td>

<lt¡>

</table>

<p class:MsoNorrnal><o:p>< ! [if lsupportEnrptyParas]>< ! [endifl></o:p></p>

<table border:0 cellspacing=0 cellpadding:0 width=" t00%" styte:'width: 100.0%;

border-collapse:col lapselrrso-padding-alt:0i n 5.4pt 0in 5.4pt'>

<l r>

<td rvidth--" 100%" cols¡ran=2 style='width: I 00.0%:padd ing:0in 5.4pt 0in 5.4pt'>

<lr I align:ccnlcr stylc='nrargin-top:0in:tcxt-al igtt:cctrtcr'>

<font color-"#000080" size:" +1"> f'ronloc iones</[ont>

</hl>

</td>
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</tr>

<tr>

<td width--" I007o" colspan=2 valigrr=lop stylc='witltlt: I00.0'%>

<h3 stylc-'tatr-stops:list .5irr'>

<sparr>Ven y di viértete apruveclrando nuestr¿rs lant&aacttte:sticas

pronrocioncs l,rlisliuta tlcl fubuloso nrt¡ndo tlcl lN l'lrltNIi'l'aquí cn lu C¡'ber

prelerido

</span>

<span >CybcrSpaccs</span>

<span >.<() p><:/o:p> </span>

</h3>

<p c lass= M so No rnr a l> < lIif !support Iirnptyl)aras l>&nhsp: < ![crrrlif]><o:p>--lo:p> </p>

</td>

</lr>

<tl>

<td width="25%" valign-1op style='rvid( h:2 5.22%:padd ing:0in 5.4pt 0in 5.4pt'>

<p class=MsoNorttta l><s¡ratt st1,lc='lbnt-fhrnily:Arial:rnso-bitli-lonLfanrily:>

<! [ i f !supportEnrptyl'arasl>&nbsp:<l I enclill><o:p></o:p></span></p>

<p class:MsoNornral><span stvlc='firnt-fhnli ly:Arial :nrso-bid i-lont-fhntily >

<! [if !sr.rpportEnrptyParasl>&nbspl<! [endi fl><o:p></o:p></span></p>

<p class:MsoNorntal><span style='lonl- lanr ily:Arial:nrso-bidi-lont-lhrnily >

< ! | if !supportEnrptyl)aras l>& nbspl< ! [e ndi f]><o:p></o:p></span></p>

<p class=MsoNolntal align-eentcr st1 lc='tcrI-aligtr:ccnlcr'-.i><span

style--'hrnt- lanrily:Ariallnrso-bid i- firn t- lerm ily>

Prig. # 154



<!--[il gte vnrl l]>

<v:shapetype id:"-x0000. t7-5" coordsize="2 1 600.2 1 (r00" o:spt="75"

o:prefcrrelative="t"

patlr="rrrr@4úr)-51iDa@lI(¡)9(@l I(¡rl9(«)5xc" llllcti="1'' stroked="1''>

<v:strokc j oinstyIe--"rn iter"/>

<v:lorn¡ulas>

<v:f eqrr="if lineDrarvn pixell-ineWi(l(h 0"i>

<v:f cqn="sunr l¿0 | 0"/>

(v: f'erlll="srrr 0 0 (¿ill"/>

<v:f eqn-"prod @2 I 2"/>

<v:f eqn="prod (Q3 21600 pixelWidth"/>

<v:I-cr'¡n=" prod @3 21600 pixeIIleight"/-'

<v:f'eqn--"sunr (¿D0 0 l"/>

<v f ec¡n:"prod Ql6 1 2" />

<v l eqn-"¡rrod @),7 21600 pixelWitlth"/>

<v:f e<¡n="sunr (!98 21600 0"/>

<v f eqn--"prod @7 21600 pixellleight"/>

<v:f eqn-"stll @10 21600 0" />

</v:lormr¡las>

<td width="74%" valigrr=top stylr='rvidth:74.78%:padd ing:0irr 5.4pt 0in 5.4pt'>

<h-j style='tab-stops: Iist .5 in'>

<span style='font-rvcight:nornra l'>..: t--l if' 8tc vnrl I l:'

<v:shape id="-x0000-i I027" typc="ll-x0000-t7 5 " o:t¡ullct:"t">

<v:irnagedata slc: ",/l'ronroc iolrcs arc ll ivos/i¡nagc(X)2. gif'' o: t itle:" ll I) 14868._"/>
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</v:shape><! [endi [-><lIi f !vnrl]><inrg wirlth= I 2 hei ght= I 2

src="./Promociones_archivos/inrage002. gi l' al t="* "

v:shapes="*x0000_i I027"><![end ill><span style:'nrso-tab-count: l'></span>

</span>Conrputador Itegalón</h3>

<p class=MsoNorrnal><lIif !supportEnrptyParas]>&nbsp;<![endif]><o:p></o:p></p>

<p class=MsoNorrnal style='text-align:justify'>Aprovecha al conrpulador regalón.

que te quiere dar nrinutos gratis de navegación en el intemet.</p>

<p class=MsoNornral> < !lil' lsup¡)ortl:ur ptylhr¿ls l>&nbspl< ![cudifl><o:p></o:p></p>

<table holtler=0 cellspacing=(¡ ccllpadding:0 >

<tr>

<td width=I75 r,align:top stvle:'rvidth: I 3 L l -5pt padding:Oin 3.5pt Oin 3.Spt'>

<p class=MsoNornral><font color:"#000000"><i>

<sparr"'l'inres New Ilornan"'><font color="#400080">

<b>Días de Promoción</b></font><b>

<o :p></o:p></b><o:p></o:p></span></i></font></p>

</td>

<td width=175 valign=top style='width: l3l.2pt:border: 3.5pt Oin 3.5pt'>

<p class=MsoNornral ><font color:"#000000"><i>

<span f imes New Ronran"'><lont color="#000080">

<o:p> </o : p><o : p></o: p> </lcrnt><o : p></o :p></span></i></lont></p>

</rd>

<p class:MsoNormal><span>

< !l if !support Irrrptyl)aras l>&nbsp;<! [endil]><o:p></o:p>

I'ág. # I56

<b>llorario</lont></b><lont color="#000080">



</span></p>

<p class-MsoNornral><! [i f ! sLrpportlimptyl'alas l>&nbspl< ! [endi fl ></p>

<div align-cetrl.er>

<cliv a lign=ccnter>

<tablc liortlcr=0 cellspacirrg 0 ccll¡radtlirrg .0 hciglrl-" I(r">

<tr>

<kl style:'padrli ng:0in 0i n 0in 0in' Irei gltt=" I 6";--

<p align-centcr stylc-'tc\t-al ign:centcr'>'-s¡tatt >

<a hre l= "(lu icnesSonros. htnr" targct:rnain l;rarue>Ql lll:N l3S SOMOS</a>

l<a hrcl!"Scrvicios.htnr" targct=nra in lirarnc>S I:l{V IC IOS </a> 
|

<a href-"Pronrocioncs.hlnr" target:nrainFrarnc>PtIOMOCIONIiS</a> |

<a lrre l="Cort tactc¡los.lttnr " targct=tttaittI;t'atrrc>CION'l'AC't ENOS<ia>

</span><i><span stylc='f ont-size:7.5pt'> </span></i></p>

</td>

<llr>

</table>

<i cl iv>

<hr>

<tlil align-" lc li " >

<tablc rvidth= " I007n" border-"0">

<tf>

<ttl 
"vidth="50%" 

hcight-"22"><lont sizc="2" fhcc="Arial. llelvetica. sarts-seril''>

Conl&aacute;ctenos:

<a hlc l="nrailto:j rcycs rc inala)hotnrail.co¡rt ">
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( !¡)or :l[..rr,,:i(]Lillr' l,¡ .', rr

</a></ftint>

</trl-'

<ld widrh-"50%" hcight="22"><li»r size=" 2 "> lrccha

de &llacutc:ltinra N'lotl ifi cac i&oac trtc;n 2(r-Oct-2000</font></td >

</lr>

<tr tigcolor="#000000">

-ld ct¡lspln- " 1" -

<div a li¡tn="cen(cr"><sparl class- lootrvh itesr¡rall>

'-lirnt size-"2" Ilrce-"¡\rial. Ilclyctica. sans-scrif' co lor= "# J-'li lrF [ili">

Copyright &copy; 2000 CyberSpaccs

</f irtrt></s¡rarr:'< lirr t size= " 2 " Color=r'#J:I;lil:l:lir'>.

All ltights Rescrved <

</lont></div>

</lcl>

</tr'>

</table>

</d iv>

</d iv>

<id iv>

</body>

</htnrl>
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C()NTACTBNOS

Contáctenos
Si dcsees de(,os álgutra suge,encre esc¡ibenos a .!ueslro €-ñeil CybersrecesOElMeror coñ

§RACIAS POR \'TSITAR NTJESTRO SITIO WEB

Ol)srJ
IIAS'I'A I,A PRoXI¡,IA

o

Objetivo:

Infornlación dc acerca de cónro puedcn contaclarnos

GI¡Lq D[ INII:R].If,I

¡lacro¡nedia

0ownloads

ProlPsronales

Nowdades

Dia¡ios delM,rndo

Ad¿ v Cult,ra

Ci6ñci¡ y Educación
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Código fuentc

<htnrl>

<script language:".lavaScrip(">

inrgl = nerv lnrage(20.20 )l

itrrg Lsrc -- " llnagcncs\chal. gil'':

parcnt.lcltFrarnc.rlocrunclrt["hol" l src="lrnagenes/bot 4.gi l'':

</sc ript>

<script language=".lavaScript">

<!--

function MM_swaplnrgRestorefl { //v3.0

var i.x,a=docunrent. MM sr;

f'o(i:0;a&&i<a.length&&(x:aI i])&&x.oSrc:i++)

x.src=x,oS rc;

finction MM_¡rreloarllrnagcs0 { /4,3.0

vtl tl..rlocrrrrrcrrt:

i(tl.inrages){

ill!d.MM_ p) rl.i\,lM p-ncrv Arral'( ):

var i j-rl.MM,p.length.

a=MM_preloadlr'nages.argunlents.

lor(i-0; i<a.length; il )

)
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if (alil.indexO("#')!=0X

d.MMjlil=nerv Inrage;

d.MMj[++l.src=ali]:

)

lirnctio¡r MM- InrtlObi(n. d) { //v-.i.0

var p.i.x;

il( ld) (l-(loc unrcnl:

i({p=n. ¡nU"* O 

'',"?" 
))>0&&parerrt.Iiarnes.length) {

tl-parcnt.lranresIn.suhstring(p I I )l.rloctrnrentI

n .-n. substri n g( 0, ¡r ) ;

)

if( !(x-dIrr ])&&d.all) x:tl.a llln lr

lor (i-():lx&&i<d. [orrrs.lengtlrti+ t ¡ x-d.firrnsIi l[nll

l-o(i=0: lx&&d.layers&&i<rl.layers.lcngt h: i't I )

x=MM lindOtrj(n.rl.laycrsIi l.docunlc¡]t)i

rctr¡nr r:

)

I

)

function MM_swaplnrage0 [ //v3.0
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)

var i.i=0.x.n=N4 Jvl s\vaplnr;lg(r.arguntcnts.

docunrelrt. M Nl__sr-nerv A lrav.

I()(i=0:i':la.lcrrgth-2):i I :-l)

il' ((x = M M_{l ndOb.i(al i l) )l=nu ll) I

rloc trrnc ttl.lVl lvl srl_i t tl-r:

il( !r.oS rc ) x.oSlc x.sle :

x.sLc=ali-r 2l;

I

</script>

<body bgcolor="#lf FF[;CC" onl.oad=" M M_preload lnr ages('lnt agcttes/previous_on.gif')">

<div class=Section l>

<tablc r.r,idth=" I 00%" border="0">

< lr>

<ttl>&nbs¡r;</td>

<td>&rrhsp; </td>

<td rvidth-".57o">

<div a lign=" riglrt"><a hre f-" Prorlociones. htln " on MouseOu t=" M M,srvaplnrgRestore0"

onMouscOve r="lvlM _srvap hnage('l)rev'.".'lnragene s/prcvious orr. gil'. I )"><inrg Itanre= "I'rcv"

border:''0" src="1¡nagenes/prcvious_of[.gif' rvirlth="2 I " hcight-"2 l"></a></tliv>

</(d>

<ttl witlth-"5%">&rrhsp:</td >
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<td rvidth="57o">

<d iv al ign="ri ght "></tli v>

</l(l--

<llt>

</t¿rhlc>

<tahle border=0 ccllspacing-0 cellpadcling-0 rvidth-" 100%" style='rvidth: I 00.0%;

border-collapse;collapse;nrso-parlding-alt:0in 5.4pt 0in 5.4pt'>

<tr>

<td r.vidth=,' 100%', cols¡ran=2 sr yle=,ivrdth: I 00.o7o;paclding:0in 5.4pt 0in 5.4pt,>

<h I a lign=centcl stylc='rnargin-top:0in:text-align:ccntcr'> <font lhce="Arial. I Ielvetica.

sans-seri fl ' size="+3 " color--"#000080">Cont&aacute:ctenos</lont></h I >

</td>

<./¡r>

<tr>

<td rvidth=" 100%" colspan=2 valign-top >

<lr3 slylc '-'lab-slops:list .5irr'><spnrr sl1,lc-'ftrnt-fhrrrily:" lirncs Ncrv ll.r.lrra¡¡":

fonCrveight:nonnal'><font facc="Arial. Ilclvetica. sans-serif' size="2">Si deseas

darrros algtrna srrgercncia csc r& iacrrtc;benos a nucstro e-nlail </f"ont></span><span

style='font-ftun ily:"-l'inres Nerv Ronran "; font-rveight:nornral'><o:p><a

hrets"nrailto jreyes_reina@hotnlail.con¡"><font size="2" face:"Arial, Helvetica, sans-

seri l'>CyberSpaces@El Me.jor,com</font> </a>

</o:p></span></h3>

<hi style='tab-stops: Iisl .5in' align="center"><inrg src=" lmagenes/Ball-ani.gif'

width=" 154" heighr=" I 56"></h3>
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<h3 style='tab-sto¡rs:list .5in' aligtt-"ccntcr"><span

style:'font-larrrily:"'lirnr:s Nerv flonrarr " llorrt- rveiglrt:rrornral'> <o:p>G I{AC'lAS POlt

VÍSI t AI(

N tJ lrs I l{O cll-1() W DII<I):p>'rlspan> </hJ >

<hJ style-'lab-stops:lisl .5in' align-"ccrrtcr"><span

st1,le:'firnt- lanr ily:"'l'irrrcs N crr, Rorrrarr ": firnt-rveight:rrolrrral'><o:p> </o:p><i span> I f AS'fA

t,A PI{OXIMA<span

stllc-'f orrt-fiurrilv:" linlcs Ncrr JLrrn¿r¡r":lirrrt-lcight:norrrral'--<o:p> </h-i>

<p class:MsoNornral>&nbs¡r;<o:p></o:¡r></p>

</td:'

</tr>

</t¡h¡e>

<p>&nhsp;</p>

</div>

</l¡trnl>
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8.2. TTEGULACTóNI ¡ln cvncncnpÉs

RESOLUCION No. 266-l 3-CONATEL-2000

CONSEJO NACIONAL DE TBLBCOMUNICACIONE,S

coNAl'llt,

CONSIDERANDO:

Que, el avance tecnológico ha irnpulsado el aparecimiento de nuevos nledios de

comunicación, como el Iuternet, cuya utiliz:ción se ha masificado, debido a la gran variedad

de servicios y aplicaciones; Que, es necesario regular la comercialización de los servicios que

se prestarr sobre Internet en los denonrinados "CyberCafés";

Que, es necesario llevar un registro que pernrita regular y controlar la prestación de los

servicios que ofrecen los "CyberCalés", a fiu de que no alecten los derechos de terceros; Que,

para curnplir con los principios de universalidad, accesibilidad y no- discriminación, es

necesario promover la prestación de este servicio, y el Intemet para todos; En uso de la

facultad que le confiere Ia Ley,



RESUELVIi:

AR'I'ICUI,O I.- DEF¡NICIÓN.-

Definir como servicios enlnarcados de¡rtro de la legislación vigente, Ios que se prestan sobre

Internet y pucden ser cotnercializados por los "(lybcr('alés", a los siguientes:

/ Correo Electrónico.

Búsqueda y 'l ranslcrencia de Archivos.

Acccso a Servitlores de: Correo. I).N.S, Worltl Witle Web. Nervs, Bases de Datos,

Goplrer (Navegación)

Clhat

Envío y recepción de fax linritado y,

I-os tlentás, deflnidos corro (ales por el CONATI:L

La Secretaría Nacional de 'Ielecomunicaciones llevará un registro de quienes comercialicen

los servicios que se prestan sotrre Inter¡rct, a través de los denonrinados "CyberCafés". Para Ia

inscripción en este Registro los interesados ctrnrpliriin con los siguientes requisitos:

2.1 . Itnra pcrsonas natur:rlcs:

ARI'I(JULO 2.. RI'GISTIT0.-

Solicitud dirigida al Señor Secrctario Nacional de Teleconlunicaciones, (seg(ur formato)

r' Copia del RUC



/ Copia de Ia cédula de cit¡dadanía y papeleta de votación. en caso de los nacionales o del

pirsap()t tc ¡ritrit cl citso rlc los cxlrntticros.

/ Certificado sobre la actividad autorizada a desarrollar etl caso de extratrjeros

/ Nirmero de terminales o conrputadoras dedicadas al servicio

r' Copia del contrato firmatlo con el respectivo proveedor de lnternet (lSP).

2.2. Pa¡a personas juridicas:

/ Solicitud dirigida al Señor Secretario Nacional de Teleconrunicaciones, (según formato).

{ Copia certificada de la escritura de constitució¡r de la empresa. o de su donliciliación en el

país. en caso de cnrpresas cxtranjcras.

/ Copia certificada del nonrbrarrriento del Representante Legal, debi<lamente inscrito en el

Registto Mercantil.

/ Certificado de la existencia legal y cumplinriento de obligaciones emitido por la

Superintendencia de Compañías.

/ Copiadel RUC.

/ Copia de la cédula de identidad y papeleta de votación del representante legal.

/ Número de terminales o computadoras dedicadas al servicio.

/ Copia del contrato con el respectivo proveedor de Intemet (lSP).



Ur¡a vez prescrrtarla la docurnerrtac iirrr y ptcvio cl anhlisis rcspcctivo. Ia Scctetarfa Nacional

de 'felecomunicaciones procederá al registro de las pcrsonas naturales o jurídicas y a la

enrisión del Certificatlo dc Rcgistro r¡uc scrá ctttlegatlo al intcrcsaclo.

El Certillcado de Rcgistro tendr¿i urra clulacitin dc t¡n año y podrá ser renovado previo el pago

de los derechos correspondientes y la actualización de la in[ornración requerida.

AII't I(:t rLo 4.- 
^t'()t{'l 

tas.-

Quien se encuentre habilitado para conrercializar los servicios que se prestan sobre Internet,

cancelará a la Secretaría Nacional de 'l'elecomunicaciones un valor equivalente a $ 300,oo

(TRESCIENTOS DÓLARES DI] LOS ESI'ADOS UNIDOS DE AMÉRICA) CON:O dCTCChO

de registro.

I-os CyberCafes que opeten en z.onas rurales y urbano nrarginales determinadas por la SNT

cancelarán $100 (CIEN DÓLARES DE LOS ESTADOS TINIDOS DE AMÉRICA) por este

concepto.

De igual fonna pagará $l00,oo (CltiN DÓLARF.S AMERICANOS DE LOS ESTADOS

UNIDOS DE AMÉRICA) por conccpto de derecho para Ia emisión det Certificado de

Registro. I-os CyberCafés que operen en zonas rurales y urbano nrarginales determinados por

la SNT cancelarán $ 50 (CINCUEN'l-A DÓLARES AMERICANOS) por esre concepro.

,UtT¡CULO 3.- ( :lilt'rlFlCA( ]()N.-



AII'I'ICU LO 5.- CON'f'R()I,.-

l,as uctivi<latlcs rlc los cslthlcc inr icrrtos y tlc Ia ¡rrcs(acirirr dc los scrvicios atttorizatlos a

comercializar por los "CyberCafés", estarán controladas por la Superintendencia de

Telecornunicaciones. de acuerdo con la ley.

La Superintendencia de Telecourunicaciones proceclerá a

represcntante del negocio que preste servicio de lnternet en

Certifi cado de Registro.

sancionar al propietario o

i caso de que opere sin el

ARTICTJLO 6.- INFITACCIONI'S .-

De conforrridad con el art. 28, literalcs a) y b), se considera inlracción adnrinistrativa Ia

operación de "Cybcr('alts" sirr el corrcspondientc rcgistro

La lal(a dc actualizaci(rrr del nlisrro, rlc acucrdo a lo tlis¡rucs(o cn la prcsentc resolución,

producirá Ia caducidad del registro y por tanto la operación de "CyberCafés" sin la

actrralizaci<'rn, tanrbién constituye una inlracciórr de tipo adnrinistrativo.

De confonnidad con el ar.. 28, literal g), se considera infracción la operación de

"CyberCafés", violando las disposiciones de Ia presente resolución incluyendo las

disposiciones transitorias.



AR'r¡Ctlt.,() 7.- sAN(itoNlis At)tvt I N lsl'RATI vAs.-

Las irrfi¡cciolrcs a csla Rcsolrrciirrr scriirr sarrciortirtlas con:

/ Anronestacirilrcscrita

"/ Ir4 ulta

/ Suspensiri¡l dcfinitita tlcl sclvicio

De acucrtlo con la gravedad de la lalta.

ARI'ICtrLO 8.- Iu UL'[AS.-

[,as rnultas que aplique la Srrpclinlcr:derrcia dc 
-I'elecorrunicaciones por las inlracciones a esta

Rcsolucirin, serán l¿rs cstatrlccitlas cn el Artículo 29 y dcnrás ¡rcrtitrentcs, de lt Ley Especial de

Telecomurricac ioncs.

ARTICULO 9.-

Los londos recar¡dados por la aplicación de esta Resolució¡r se destinarán a una partida

espec¡al en el presupuesto de la Secretaria Nacional de 'l'elecomunicaciones, y estará destinada

al desarrollo y pronloción del Internet.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS

PRIMERA.

Las personas naturales o jurldicas que posean locales que eslén operando como "Cybercáfés"

tendrán el plazo de 60 días, contados a partir de la fecha dé la publicación en la prensa de Ia

frresente Resoluci(rn, para registtarse cn la Secretarla Nacional de 
-l'elcconrunicaciones.



SEGUNDA.

Hasta que las tarifas de telelonía fija reflejen costos reales, los "CyberCafes" no tendrán

acceso a Internet rnediante líncas connrutarlas "dial up", debiendo contratar un canal dedicado

para el efecto, con cualquiera de las operadoras de servicios portadores autorizadas.

Para la aplicación del Artfculo 2 de la presente Resolución deberá adjuntarse copia del

contrato de plovisi(rrr del canal dedicado para operar Internet con la operadora de servicio

portador. En caso de terrrinación de este cont¡alo, el propietario o representante legal del

establecirriento será responsable de contratar otro proveedor y deberá actualizar su registro

dentro de los siguierrtes 30 días a que ocurra este hecho, en la Secretaría Nacional de

Teleconrunicaciones, la cual erlitirá una actualización del Registro, sin costo adicional.

TERCERA

Mientras se mantenga el régirnen de exclusividad regulada para otorgar el servicio de telefonía

f-rja los "CyberCafés" que deseerr conrercializar servicios que hayan sido otorgados en

exclusividad, deberán obtener y presentar, previo su registro, un convenio conrercial con las

operadoras benefi ciarias de dicha exclusividad.

CUARTA

Los "CyberCafés" que, en cunrplimier.rlo de la Resolución 152-08-CONATEL-2000 se

hubiesen registrado en el catastro elaborado por la SUPTEL hasta el dla 5 de julio del 2000,

no pagarán el derecho de ernisión del Certificado de Registro establecido en el Artlculo 4 de

esta Resoh¡ción.



Sin perjuicio de lo anterior, luego de transcurrido el plazo deternrinado en la prirrrera

dis¡rosicidrrr lrarrsilo¡'it rlc csta llcsolt¡cit'rn. totkrs los solicitantcs cstán obligatlos a pagar los

derechos de registro y tle enrisiórr del certiflcado.

La presente Resolrrción entrará en vigencia desde su promulgación, sin perjuicio de su

publicación en el Registro Olicial

Quito, a 20 de julio tlel 2000.

Ing. .losé Pile ggi

PRITSIDENIIj DDL CONA'I l:,1.

Dr. Julio Martínez

SF,C]RI]'f ARIO DF,I- (]ONATIJt,

Fucntc: Secrctaria N¡rcional rlc l'clcconr un ica cion es



8.4. ANÁLISIS DDL SI BNTOITNO TBCNOLÓGICO

(rrsGA)

ANALISIS I)F,I, S¡
ENTORNO'I'ECNOLÓGICO

l)csflvor¡blc

^lto
Nl o

F¡¡ l orslrle
Neutral lvled io Alto

Nuevos Sistenras Opelativos
para el lnte¡net

u!

áoD

P9úáE
ül
3sE

a=E-

Ee.
8üE
.tE

>.rg

'T ecnologia
lelecorrrun icacirin

dc

llerramientas de

Configuración de lnlernct
Softrv¡re tlc cot¡rtrn ic¡ci<¡ncs

Beneficios que se obtienen
del lnternet



¡r^c]()Rns ctri t ¡cos
l)ta, sln l

AI IOI(^

I
') .l ,l -5

ruTUllo

5I .l 4

(l) Tecnológ¡cos

/ Hardware

/ Soñware de Base

(2) Software de Aplicación
/ Diseño i flexil¡ilidad

/ Efrciencia técnicá

/ Encaje de Software

(3) Recursos huntanos

/ Calidad / personal

/ Personal disponible

/ Ambiente / trabaio

(4) Organiz;rcionales
/ Satisfacción del

ustario
/ Calid¡d / sistertrn de

tlislribtrcién
/ Existenc¡a de soporte

técnica al usuario
/ Calidad sistema

planificación
(5) Otros

/ l'tesupuesto

/ Apoyo de la alta
d¡rección a St/Tl

2



I

8.5. POAM

I\,IA-I'IiIZ t,rif{1,-l l, l)li oP()ll'l'tINl I

A]VTIINAZAS DET, MIiDIO
)At)t,ls Y

ImpactoAnlenazas
IIMN,I I}l\'l lI

OportunidatlesFeclores

Ec¡¡tttltt¡ittts
xxDolarización

xxEstabilidatl econónrica

xl-asa de I nterés

x

x

Impueslos CONA-l'EL

xx

x

ilklad de C¡'e¿lítt¡st)
xxItrgresosNiveEs A¿

Disponible

xx

Tasa de irfloción

Tendencio d¿l

xxPolíticas Fiscolcs

I' o I i t ica-r 
^4one 

I ot i o,t

e tr rot, Sociol, I'.tlllico
lcgtl

xXA|a1'or difutción
itllerr@l.

xxCreación de Soc. ('vl¡er

xxR e gri i o ci ó n (.).y b e r t' o.fc

l,ú Den,ognífic
xxNivel de nrigración

Tecnologlo

xxNueva Plolalotn¡a

xxNuevos Tecnologias

xxObsolescencio muy tciPitla
de hardware y sofvare

Contpete ciq

xxFácil lngreso de

Conrpeletlcio
xxFác¡l Igu.¡laDtiento de

Tecnolog[a

I----l



8.3. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

CALIDAD/
DIFERENCIA

INTE RACION Y/O
CONOCIMIENTO

20% La calidad de los servicios que nos 
t

proporcionan los proveedores es de gran

limportancia, porque de esto depende el
servicio que proporcionemos.

t0% Algunos provee ores integrados total o
parcialmente

IMPACTO JUSTIFICACIONAITA IMEDIA BAJA
A BM MBiA AM B

F.{,CTOR

El ambiente en donde se desenvuelve Ia
empresa es un netamente tecnológico, lo
que motiva que cada vez aparezcan
nuevos proveedores.

30%CONCENTRA.CION

CAMBIO DE
PROVEEDOR

Poder prescindir de los servicios de un
proveedor y selecciona¡ los servicios de

otro no produce un gran impacto a no ser

el simple hecho de haberlo seleccionado.

l0%

IMPORTANCIA DEL
COSTO

l El costo de los servicios que nos
proporcionan los proveedores es de gran
importa¡cia, porque de estos depende el
precio de nuestras tarifas.

20%

R.E,SUMEN 100%

MATRIZ DE ATRACTIBILIDAD PARA PROYEEDORES

II

I

I

I
I

L

l

I

I

I

I

I

I I

I

I



ALTA MEDIA JL'STIFICACIONFACTOR
A M B AIM B

IMPACTO
A M B

BAJA

El número de clientes potenciales es

bien alto y no se encuentran
concentrados.

35%CONCENTRACION
DE
CLIENTES

Los clientes pueden cambiarse de

proveedor de acuerdo a la calidad del
servicio.

CAIVIBIO DE
PROVEEDOR

t0%

IMPORTANCIA DEL
COSTO

Para los clientes es importante el costo
del servicio que proporciona el
C¡ berCafé. el mismo que se caracteriza
por ser de bajo.

20%

INTEGruCION Y/O
CONOCIMIENTO
RESUMEN I

to0"/"

CALIDAD/
DIFERENCIA

I Z5Vo La calidad y diferenciación del sewicio
es claramente percibida por e[ cliente y

' 
es uno de los flactores que Io morivan a

decidir entre un lugar y otro
t0% Si existe información suficiente sobre

los CyberCafés del sector.

I I

l

I

I
I

i

I

I
I

I

I

MATRIZ DE ATRACTIBILIDAD PARA CLIENTES

IIttt
I,
I

L

II

I

ll

I



MATRIZ DE ATRACTIBILIDAD PARA RIVALIDAD

FACTOR ALTA MEDIA
A NI B A M B

BAJA IMPACTO JUSTIFICACION
A MIB

CRtrCIMIENTO DE
LA INDUSTRIA l'l t5% Por ser una empresa nueva, se

encuentra en crecimiento
COMPETIDORI,S
DIVERSOS

20o/o Es un mercado donde existen muchos
competidores porque no existen
ba¡reras de entrada signiñcativas

DIFERENCIACION DE
PRODUCTOS

20% Existe mucha diferencia por los
productos ofrecidos por cada uno de
los competidores.

NUMERO DE
COMPETIDORES Y
EQUILIBRIO ENTRE
ELLOS

l5o/o Muchos comperidores y no existe
equilibrio entre ellos.

INCREMENTOS DE
CAPACIDAD

t0% e recimieño en forma uniforme y
lineal.

COSTOS FIJOS O DE
AI,MACENAJE

2% Son relevantes pero no son los m¿is

importantes.
BARRERAS DE
SALIDA

t8% Puede cambiarse a otro
empresa relacionado
computación,

tipo de
Iacon

RESUMEN 100%

I

II
I



MATRIZ DE ATRACTIBILIDAD PARA AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS

DESVENTAJA EN
COSTOS

POLITICA DB
GOBIERT\O

t0% Tecnología libre y dlsponlble.

t0% Existen algunos requisitos que son
necesanos.

20o/,' Competidores siempre dispuestos
a mejorar.

ALTA MEDIA BAJAFACTOR
M B }I B A }I B

INIP.{CTO JUSTIFICACIOi'.i

ECONOMIA DE
ESCALA

25% No hav economías de escala.

DTFERENCIACION DE
PRODUCTO

l0o/o Pequeñas ditérencia de Precros
frente a los compelidores.

REQ. DE CAPITAL 75o/o A pesar de no necesita mucho
capital para monta¡ [a empresa. no
todos se poseen el dinero suficiente
pam esta inversión.

REACCION DE
COMPETIDORES
RESU}IEN

100 9/.

I

tl
tt

I

tt
il

l

I
I I II II

I

I

I

tt
I

I

I

I

I
itt ll

I

i

I

I

II



MATRIZ DE ATRACTIBILIDA-D PARA PRODUCTOS SUSTITUTOS

FACTOR A-LTA i MEDIA BAJA IMPACTO .ruSTIFICACION
A M BIAIM B AIMB

RENTABILIDAD ll 50% Los productos sustitutos
presionan fuertemente
márgenes

no
Ios

SUSTITUCION 30% Los productos sustitutos
arnenazan con sustituirlos.

no

VENTAJAS 20o/o lOtiecen ventajas y

ldesventajas con relac ión
productos de Ia empresa.

trenen
a los

RESUMEN 100,/"
I

FACTOR ALTA }IEDI,{.
A M B Ivf B

BAJA I}IPACTO JUSTIFICACION
¡/ lB

NATURALEZA DE
ORGANIZACIÓN
SINDICAL

LA 50% No es una organización sindical

REQUERIMIENTOS
MANO DE OBRA

DE 50% Poco grado de especialización

RESUMEN 100%

MATRIZ DE ATRACTIBILIDAD PARA PODER DE LA FUERZA LABORAL

I

I

I

I

I

I

I

I I I

ll I



RESIMEN DE MATRICES DE ATRACTIBILIDAD

FACTOR ALTA
,4. }I B

MEDTA BAJA
A }I B Ain B

PROVEEDORES I
I

CLIENTES I

RIVALIDAI)

A}{ENAZA POR NUEVOS
INGRESOS

1

PRODUCTOS SUSTITUTOS

PODER DE LA FUERZA
LABORAL
RESUMEN

I

I Ii

I

I
I

I

I

I

I

I

I



8.6. DI,FINICI(iN I)E UNIDADES IiSTRA'TÉGICAS DE

NBGOCI()S (UBN's)

l. Gcneración tle lrip«ltcsis soblc las líncas de prorluctos pala la irlentificación de las UEN's:

/ Alquiler cle Corn¡rutatloras

/ Alquiler de Internet

/ Net2Phone

r' Reparaci<irr y Mantcnirrriento rle Corrrptrtadoras

,' Ventas de Sunr in istros

/ Scaneos cle inrágenes

2. Evaluación de hipótesis

Factores de evaluación:

/ Los grupos de clientes

r' Los grupos de competidores

/ La fiiación de precios, calidad y estilo

{ El g¡ado de sustitución

r' El grado de integración

/ El efeclo de liquidación.



FAC'I'OR _ GITUPO I)E CLIENTES

Alquilcr dc Alt¡uilcr dc Nct2l'lxuc
Conrp lnternct

FAC',t'OIt - G RI I I'() l)E COi\,t Pli',I'l lX)ltES

ILcparación
y Mant. de

Conrp.

Alquiler de
Conrp.

Venta dc
Suministro

Scaneos de
imágenes

Alquiler de
Internet
Net2Phone

Reparación
y Mant. de

Conrp.
Venta de

Suministro
Scaneos de

imágenes

Alquiler de
Conrp.

Alquiler de
Internet

Net2[)hone Reparación
y Mant. de
Conrp.

Venta de

Suministro
Scaneos de
imágenes

Alquiler tle
Conrp.
Alquiler de
Intenlet
Net2Plrone

Reparación
y Mant. de
Comp.
Venta de

Suministro
Scaneos de
imágenes



FACTOIt - rI.IACt(iN Dli PRli(jOS. C^t,lD^l) Y ES'I'ILo

FA(]I'OII. - EI, GRAIX) I)D SIIS'TI]'UCIÓN

Alquiler cle

Conrp.
Alquiler dc
Internet

7

Net2l)hone lleparación
y Mant. de

Cotttp.

Venta de

Sunrinistro
Scaneos de
inrágenes

Alqrriler de
Conrp.
Alquiler de
lntcnlct
Nct2l'hurre ,/-

Reparación
y Mant. tle
Conrp.
Venta de
Suministro
Scaneos de
inrágenes

Alquiler de
Conrp.

Alquiler de
Ilrle ret

Net2Phorre Reparación
y Mant. de

Conrp.

Venla de
S u nr inistro

Scaneos de
inrágenes

Alquiler de

_!!r,P--.--.
Alquilcr tlc
lntenret
Net2l'hune

Reparación
y Marrt. de
Comp.
Venta rle

Suministro
Scaneos de
imágenes



Alquiler de

Comp.

Alquiler cle

Conr¡r.
Alquiler de
Internet

Net2l)hone Reparación
y Mant. tie
Comp.

Venta de

Surninistro
Scaneos de
imágenes

,/=

Alquilcr dc
lnternet
Net2Phone

Reparacitin
y Marrt. tle
Conrp.
Venta de
Sumirristro
Scaneos de
irnágenes

FACTOII _ GITTIPO I)E IN'I'I'GRAC¡ÓN

IiAC't'OIr - E,FICC'IO t)B LIQt]il)ACION

Alquiler de
Comp.

Alquiler de

luternet
Nct2l)hrine Reparación

y Mant. de
Conrp.

Venta de

Sunrinistro
Scaneos de
imágenes

Alquiler de
Comp.
Alquiler de

Internet
Net2Phone

Reparación
y Mant. de

Comp.
Venta de
Sunrinistro
Scaneos de
inrágenes



Después de realizada la nretodokrgía para definición cle UEN's se puede conch¡ir que existen

dos dentro de la enrpresas y son:

/ Servicios de In ternet

Conlornrada por los sigtticrrtcs sc¡ r,icios

/ Alquiler de Conrputadoras

/ Alqr¡iler (le Internet

/ Net2Phone

/ Actividades complementa rias.

Conlornlada por los siguienle.s servicios:

/ Reparación y Mantenimiento de Computadoras

/ Ventas de Sunrinistros

/ Scaneos de inrágenes

a



8.7. INFOII.MACIÓN FINANCIEI{A

8.7.1. DBI'ALLD I)Ii APOIT'I'AC'IÓN DE LOS SOCIOS

vos Fiios
esones
illas Plást¡cas
eja de Seguridad
¡re Acondicionado
lnea Telefónica
eléfono lnalámbrico
omputador marca Compaq
omputador (Clon)
arjeta de Sonido

Efect¡vo
astos de Organización
meses de alquiler del local
didor

arjeta Net2Phone
ontrato con lnteractive

TOTA

40

14

40
120
't08

40
1000
80d

2X

alor

2187

1000

96

50
40
30

1216
3403

880
120
40
60

140
?5

30

301

alor

t

1325
'1000

90

10

1100

Activos Fijos
Computadora Clon
Modem Externo marca Motorola
Hub de I puertos marca Encore
lmpresora Matricial PANASONIC
lVlampara

[arjeta de Sonido

pableado 'l Tarieta de Red
Scanner Genérico

Efectivo
Gastos Organización(Luz y Tarjeta
Net2phones)
Permisos de Func¡onamiento

TOTAL 2425

Fuenle : Socios «le CyberSpace



8.7.2. ESTADOS FINANCIBROS CYBBRSPACE.

8.7.2. l.t\lIs ¡)tt .n rNI()

fistado dc Situación Inicial
C-'ybe rS¡racc

Al -i0 dc,lunio tlc 2000

Activos
Activos Corricnle
Ca.ja

Activos Fijos
Activos Fijos I)cprccia hles
Muebles y llnseres
Equipo de Olicina
Equipo de Conlputo
I nstalación
Activos Fijos No I)epreciables
Gastos de Organización
Total Activos

2000
0

'l olal I':rsivos 0

lt()

I'atri¡r¡onio
Accionista I

Accionista 2
Tot:rl Palrinronio
'Iotal Pasivos y
Palrinronio5828

Eslntlo de I'órtlidas y (ianancias dc (lyhcrSpnce

Al .10 rle ,iunio dc 2000

54
40

l0 r0
408

1403
2425
5 828

5 828

Ingresos
Ventas
(-) Costo de Verrta
lltilidad Bruta

Gastos
Castos Varios
Anrortizaciírn Gaskrs
Organización

urilidad Neta

150

30
120

60
5.3

54.7

l'asivos



ll¡ln ncc (lcncral Clasificndo CybcrSpacc

al 30 tlc junio dc 2000

Activos Corrientes
Caja
Activos Fijos
Activos Fijos Depreciahlcs
Muebles y Enseres
Equipo de Oficina
Equipo de Cornputo
Instalación
Activos Fijos No Depreciahles
Gastos de Organización
(-) Anrortizaciriu Castos
Organización
Total Activos

8.7.2.2. MIiS I)ti A(J()S',t'o

2060

54
40

30t0
408

ll6
5.3

5882.7

llnllncc ( Jcncral Clasificado CyberSpace

al 3l dc Agoslo de 2000

Activos Pasiyos

I'a{rinronio
Accionista I

Accionista 2
'f otal Patrinronio
'fotnl Pasivos y
Pntrimonio

Tot¡l Pas ivos

5828

5 82ti

llfilidntl Iijercicio s4.7

s882.7

0

0

3403
2425

Activos /o I'asivos %
Activos Corrientes

Caja
Activos Fijos

Activos Fijos Dcpreciables
Muebles y Enseres
Equipo de Oficina

Equipo de Computo
Instalación

Activos Fijos No
Depreciablcs

Castos de Organización

O Amortización Castos
Organizaci<in

2432.4

54
40

30 t0
408

316
I 5.9

Tolal Activos 6244.5

3 8.95

0.86
0.64
48.20
6,53

5.06
0.2s

t00

0
'Iotnl l'asivos 0

Palrimonio
Accionista I

Accionista 2

Total Patrimonio

3403
2425
5ti28

Totnl Pasivos y
Patrirnonio 5 828

4 16.50Utilitlarl lljercicio
6244.5

54.50
3 8.83

93.33

100



Eslado tle I'érdidas y Gannncias de C5,berSpnce

Al 3l de Agosto dc 2000

Ingresos

Utilidad li.jercicio Anterior
Venlas

O Costo de Venta
Utilidad Bruta
Gnslos

Gastos Varios
A¡nortización Gastos
Organización

Utilidad Neta

250.80
370 00
64.00

5-56 80

135.00
5.3

4 t 6.50



I

8.8. PITECIOS DE NUBSTROS SERVICIOS

Al<¡uilcr rle (ionr¡t u ta tlo rns

Costo Inten,alo de 'I'iempo

$ 0.s0
$ 0.25
$ 0.r3

FIora

% llora
I 5 Minutos

Inrpresión de docu¡ncntos

0,28 la Hoia Inyección a tinta
Matricial$0. I6 la lloja

Alquilcr rle I ntcrnet

Cos(o I nte n'¡lo de Ticmpo
$ r.00
$ 0.s0
$ 0.25

IIora
'A llora

I 5 Minutos

Llarnatlas al Ilx tcrior

(iosto por nrinrrto l,ugn r tlc tlcstino
$ 0.24
$ 0.36

It.ti u.tJ
España

Olros Sen,icios

Sen.icios

(losto 'l'ipo de inrp resió n

Costo
Scaneo de imágenes
Venta de Diskettes$ 0.s6

40


