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Estar conectado a la red de redes es una necesidad imprescindible para los

profesionales colombianos

oy no se discute sobre
H la necesidad y las ven-

tajas competitivas de
las telecomunicaciones ni de
su creciente importancia en
el diario trasegar de las per-
sonas en cualquier clase de
actividad.

Si un computador perso-
nal (PC) es una herramienta
de trabajo esencial para el co-
mun de la gente, con mayor
razon lo es para el profesio-
nal, el técnico, o el tecndlogo
y sus familias, que requieren
manejar informacién, proce-
sarla, archivarla, tomar deci-
siones rapidas en el hogar, la
calle, o la oficina y transmitir-
las al instante a cualquier par-
te del planeta, o realizar des-
de la casa la operaci6n comer-
cial o financiera mas elemen-
tal, para no mencionar funcio-
nes complejas y sofisticadas.

Por estas razones consi-
deramos que los asociados a
Coomeva se pueden desem-
pefiar con mds éxito si tienen
acceso a un buen computador
personal, que lo operen bien,
y estén conectados a Internet

de manera adecuada.

Infortunadamente tene-
mos un gran rezago en el uso
de computadores en Colom-
bia, en donde menos del 2.0%
de la poblacién posee estos
equipos y el acceso a Inter-
net se ha convertido en un
poderoso atractivo para tener
computador.

Pero para el asociado tipi-
co de Coomeva es muy dificil
comprarlo con los créditos
existentes pues tendria que
dedicar entre el 9.0% y el
24.0% de sus ingresos men-
suales, lo cual amenaza la es-
tabilidad econdémica de su fa-
milia.

Por otra parte es indis-
pensable tener una huena ca-
pacitacién en el manejo de
computadores personales, es-
tar conectado a Internet, y
poder disfrutar de las bonda-
des que nos ofrece el maravi-
lloso mundo del ciberespacio.
Internet se ha constituido en
el fenémeno de las telecomu-
nicaciones mas importantes
en la historia de la humani-
dad. En Colombia es uno de

Lo que mas interesa
a los usuarios

de computadores

al momento de
comprar sus

equipos es contar

con facilidades de
pago, sin que el pre-
cio sea el factor E
determinante

los sectores que mas rapido

crecerd en los proximos 10
afios y el subsector de Inter-
net es después de la televi-
sion el de mayor incremento.
Los asociados de Coomeva y
sus familias no pueden estar
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ausentes de este extraordina
rio medio de acceso al cono-
cimiento, y a innumerables
oportunidades de investiga-
cion, estudios, empleos, tra-
bajos, informacion, compras,
aventuras y diversion. No es-
tar conectado a esta red es
quedar rezagado en el pais,
ante el mundo y ante la histo-
ria.

Para atenuar esto y apro-
vechar la excelente situacion
de ampliar las fronteras del
conocimiento y de oportuni-
dades para nuestra base so-
cial en procura del desarrollo
integral que es fundamento
de la misién, Coomeva esti
desarrollando un proyecto
para facilitar a sus asociados
la compra de un equipo basi-
co (computador, impresora,
fax modem, CD, software,
etc.) cuyo valor es de unos
$2.500.000 con créditos que
cubran el 80%. Para pro-
mover la masificacién del uso
de internet entre los asocia-
dos. las cuotas de amortiza-
cion por cada millén de pesos
no superarian el 5% de sus in-




gresos mensuales. Este nivel
de ingresos es de seis salarios
minimos para el 55% de los
asociados y define una cuota
de amortizacién aproximada
a $25.000 por millén y por
mes.

Tasas de interés cercanas
al DTF nominal, plazo hasta
84 meses y caracteristicas de
crédito automatico, permiti-
rdn a los asociados y a sus fa-
milias tener acceso a una he-
rramienta de trabajo esencial,
a una fuente inagotable de

conocimiento, de oportunida-
des, y estar tecnolégica-
mente mejor preparados pa-
ra un trabajo productivo
y exitoso en un mundo glo-
balizado, competitivo y cam-
biante.

Estudios recientes de
Yankelovich Acevedo y Aso-
ciados indican que, econ6mi-
camente lo que mas le intere-
sa a un usuario al momento
de comprar un computador
es la facilidad de pago y no su
precio. La consecuencia de

un precio mejor que los ofre-
cidos en el mercado es una
segunda fase de la propuesta,
el cual podra alcanzarse de
varias maneras:
1. Comercializacién directa
por Coomeva
2. Alianza con comercializa-
dores
3. Alianza con fabricantes y/o
ensambladores
4. Ser ensambladores o fabri-
cantes, y también comerciali-
zadores.

Cada una de estas alter-

nativas también nos indica el
inmenso potencial que tene-
mos no solo como prepara-
cién tecnoldgica para el futu-
ro inmediato sino como opor-
tunidad de desarrollo empre-
sarial. Las posibilidades que
se generan para crear empre-
sas en el area de la capacita-
cibén, la comercializacion, el
suministro de servicios, acce-
sorios, mantenimiento, e in-
clusive plantas de ensamble y
de manufacturas son concre-
tas y realizables. Y




