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Los comentarios vertidos en estc documento corresponden unica y ex- 
clusivamente a posiciones del estudiante como tai, y no necesariamen- 
tc a una directiva de la compafiia para la cual trabaja. La informacion 
contenida en el niismo contiene nonibres supuestos y no corresponden 
implicita o cxplicitamcnte a la realidad comcrcial del producto/servi- 
cio. La informacion de este documento debera ser usada para fines es- 
trictamcnte academicos.



DESCRIPCION DEL MERCADO

Al margen de esta necesidad insatisfecha del mercado, se encuen- 
tra el hecho de una necesidad no percibida de que el proveedor o 
Socio tccnologico tenga el soporte y servicio que umdo a su per- 
durabilidad y solidez en el mercado, lo lleven a una relacion dura- 
dera en el tiempo.

El gnipo objetivo de Globalnet son las empresas medianas a gran- 
des (que tienen mas de 60 empleados y/o que facturan mas de 4 
millones de dolares al ano), que disponen de un centro de compu- 
to organizado y que possen todavia tecnologia convencional.

Entre ios atributos de la solucion de Computadores SERVER R 
esta su flexibilidad para crecer al ritmo de la empresa, su enorme 
potencial de computo, y la enorme disponibilidad de software 
aplicativo en el mercado local y mundial.

El cliente busca un proveedor que no solo sea un despachador de 
"cajas", sino un socio tccnologico que le transfiera su conocimien- 
to de como explotar su solucion computacional para satisfaccr 
las nccesidades de informacion de sus clientes intcmos y extemos.

Los clientes potenciales que no compran son empresas grandes 
que acostumbran a tcner equipos centralizados de tecnologia pro- 
pietaria y probablemente desactualizada.

El grupo objetivo dcbe cstar en los segmentos de manufactura/dis- 
tribucidn. retail, finanzas. utilitics/gobicmo y seguros.

La motivacion principal del cliente es buscar nuevas aplicaciones 
(incluye sofwtare y hardware) que le ayudcn no solo a llevar un 
mejor control sobre su gestion opcrativa sino que le ayude a tomar 
mejores decisiones en un mercado tan competitivo que le den una 
ventaja sobre sus similares.
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ANEXO 1

ANALISIS DEL ENTORNO

ANALIS1S EXTERNO

El panorama para cualquier actividad de mercadco industrial para 
el ano 1997 csta intimamente relacionada con dos factores de peso 
sumamente importantes; uno de ellos es la situacion macroecono- 
mica que vive el pais y la otra es el inminente cambio en las poli- 
ticas social/economica propuestas por el Presidcnte de la 
Republica

Este panorma dcbcra mantcncr a los cmprcsarios con cxpectativas 
hacia mediados del ano con lo cual tambien se espera una rcparti- 
cion de probabilidadcs cn cuanto a la inversion: o habra mucha 
inversion o no habra inversion hasta mediados del ano.

Respecto al primer tema, cl gobiemo ha llevado hasta la fecha el 
programa economico del anterior gobiemo junto con un objetivo 
de fondo: bajar y mantener las tasas de intercs hasta niveles acep- 
tablcs segun fue su propuesta de campana.

Y vaya quo ha cstado bastante cerca de conseguir su objetivo. El 
gobiemo actual tomb el pais con tasas de interes que fluctuaban 
cntre un setenta y ochenta por ciento hasta llevarlas a niveles del 
48 al 52 %. Por otro lado con respecto a la inflacion, esta sc ha 
mantenido en los margcnes que el gobiemo anterior la habia deja- 
do, esto es cntre el 21 al 22 % de inflacion anual.

El gobiemo ha mantenido tambien la banda flotante de paridad 
con el dolar. asegurando de esta forma una relativa cstabilidad 
cambiaria que da tranquilidad al mercado financiero, mas aun con 
las mcdidas anunciadas a ser aprobadas o rechazadas por cl Con- 
greso, la paridad cambiaria se estacionaria en un dolar por cada 
4000 sucres, al margen de la accptacion o no del llamado plan de 
convcrtibilidad que reduce cl nuevo sucre a 4 unidadcs cotra un 
dolar.



ANALISIS INTERNO

El Server R cnfrenta a las cuatro fuerzas compctitivas senaladas 
por M. Porter, a saber : amcnaza de nuevos entrantes, productos 
substitutes, poder de negociacion de los proveedores, poder de ne- 
gociacion de los compradorcs.

Como productos substitutes se pueden mcncionar a los computa- 
dores basados on procesadores intel-pentium. que orientados ini- 
cialmcnte para grupos de trabajos pequenos se les ha agregado 
caracteristicas mayores en cuanto a poder de multi- procesamien- 
to, crecimiento, mayor confiabilidad, y se los pretenden posicionar 
como la altemativa para los minicomputadorcs y para los compu- 
tadores del tipo Server Rx. Este tipo de computador es relativa- 
mente cconomico y tiene muchos adeptos debido a su composicion 
multiple ya conocida (tecnologia basada en PC’s).

Por otro lado hay otros competidorcs que ostentan similar tecno­
logia, unos que ya cstan establccidos en el mercado (Scrver_R2 y 
ScrvcrR3), y otros que pretenden introducirse al mercado median- 
te la captura de alguna cucnta grande c importantc (Server_R4) 
que correspondcrian a los nuevos entrantes.

El poder de negociacion de los compradores, se restringe princi- 
palmente a buscar no solamente una caja de gran procesamiento, 
sino a la busqueda de una solucion informatica que les ayude en 
sus procesos de negocios tanto en la operatividad y principalmen- 
te a la toma de dccisiciones. Por lo tanto se neccsita presentar al 
mercado mas opciones empaquetadas de Software y Hardware 
que ayuden a mejorar los procesos de negocios del cliente.

Una vez que el cliente ha cncontrado altemativas de soluciones a 
sus problemas de informacion, empieza la batalla por determinar

El producto, un exitoso computador de rango medio-alto, diferen- 
ciado por su alta capacidad de procesamiento, escalabilidad y con 
cxcelentes nivelcs de precio/descmpeno se le llamara para el efec- 
to: Server R.

En este caso en particular se presenta cl fendmeno conocido por 
Porter como Poder de Negociacion de los Proveedores aplicado al 
caso de las terceras partes (de software), siendo una de las princi- 
pales los proveedores de software aplicativo y de base de datos re- 
lacional quienes intentan poner sus condiciones equitativas para 
comercializar sus productos con terceros, pero que a la larga se 
guian por determinados intereses coyunturales - no tan 
equitativos.



la rclacion costo/bcncficio, no sin dejar pasar por alto analizar la 
infraestructura y seriedad de la empresa provecdora candidata a 
negociar, para lucgo tratar de obtener por todos los medios posi- 
bles un gran descuento que satisfaga sus expectativas y no afecte 
los balances de su compania.

En resumen hay una tendencia "Sensitiva al Precio" por parte del 
cliente, una vez que ha analizado los factores anteriores y habien- 
do determinado que cumplen con ciertas premisas basicas de 
cumplimicnto.



ANALISIS F.A.D.O.

Fortalezas

Popularidad de la tccnologia SMP ("Symetric Multi-Processing").

Escalabilidad y Crecimiento.

Scrvicio y Soporte reconocidos.Solidez de la Empresa.

Softwarede Hardware o

Liderazgo en el mercado Internet.

Oportunidades

Tomar ventaja de la explosion de la demanda en la Internet.

El crecimiento del mcrcado bursatil en un ano para el ano 97.

Existcn oportunidades de explotar los productos de middleware 
(por ejemplo, correo electronico, Lotus Notes,conexiones de redes 
heterogencas, etc ).

Las probables privatizaciones o conccsiones a la empresa privada 
para fin de ano en el pais generaran oportunidades de negocios 
para los provccdores de sistemas de informacion.

Lo mismo ocurrira con las fusioncs de las entidades financieras o 
bancos quc hay en el pais debido a la contraccion del sistema 
financiero.

Participacion en todos los segmentos de mercado como Gobiemo, 
Industria, Finanzas, Educacion, etc.

Gran acogida en el mercado por la marca del procesador central 
(CPU).

Ncccsidad de crecimiento de las "redes de computadores", que tie- 
nen como servidorcs equipos basados en procesadores Intel, con 
sistemas operatives como Netware, Lan Manager, o incluso Win­
dow's NT, que buscarian servidores mas robustos y escalables que 
les permita aprovechar la inversion realizada.

Componentes Intcrmcdios 
("Middleware").



Debilidades

Falta de publicidad agrcsiva de los productos o servicios.

Escasez de campanas con productos de terccras partes.

Falta de preparacion tccnica de los canales de distribution.

Escasas de alianzas estrategicas con otros proveedores locales.

Mucha Estacionalidad de las Promocioncs.

Amenazas

Recesion en el periodo pre y/o post decisiones gubemamentales.

Ingreso de nuevos competidores. No existen planteamientos para 
la creacion de barreras para el ingreso de nuevos competidores, 
salvo las naturales crcadas en la mente del usuario.

Obsolcsccncia de la base instalada de cquipos viejos de arquitec- 
tura propietaria.

Necesidad de las empresas de contar con Sistemas de Soporte a la 
Toma de Decisiones.

Ausencia de Distribuidores con Valor Agregado (en provincias 
grandes) que cubran territories o mercados no cubiertos por la 
fuerza de ventas directa y/o los canalcs actuates de distribucion.

Busqucda de nuevas soluciones para cubrir otras neccsidades en 
el sector.

Escasez de alianzas estrategicas con provedores de software in- 
dependientes (ISV).

Replanteamiento de las estrategias de nuestra competencia actual 
en cuanto a precios, productos y servicios.


