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RESUMEN
En la actualidad, el conocimiento del valor de una organizacién y lo que representa en

una economia se convierte en elemento clave para estimar el "valor real" de la misma,
ya que, no es suficiente con la cuantificacion del valor de produccion para estimar las
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diferencias en la economia del conocimiento, puesto que, se requiere, ademas, una va-
loracion adecuada de la innovacion y el factor humano. En la presente investigacion se
realiza un plan de inversion que incluya un elemento diferenciador como lo es la gestion
del capital intelectual que permita mejorar la rentabilidad de la unidad de analisis, para
lograr ello se utilizo el tipo de investigacion aplicada, cuyo disefio es experimental y ha-
ciendo mencion a su alcance esta investigacion es descriptiva y cuali-cuantitativa.

Descriptores: Plan; Inversion; Gestion; Capital Intelectual; Rentabilidad

ABSTRACT

At present, knowledge of the value of an organization and what it represents in an econ-
omy becomes a key element to estimate the "real value" of it, since it is not enough to
guantify the production value to estimate the differences in the knowledge economy,
since, in addition, an adequate valuation of innovation and the human factor is required.
In the present investigation an investment plan is carried out that includes a differentiating
element such as the management of intellectual capital that allows to improve the profita-
bility of the unit of analysis, to achieve this the type of applied research was used, whose
design is experimental and mentioning its scope this research is descriptive and qualita-
tive-quantitative.

Key words: Plan; Investment; Management; Intellectual Capital, Cost Effectiveness.

INTRODUCCION

La unidad de analisis de esta investigacion es la Empresa Orocompu, que esta dedicada
a brindar el servicio de mantenimiento de computadoras, venta de suministros, venta de
electrénica y proveer internet en el cantdn Arenillas de la provincia de El Oro. Esta em-
presa posee un local propio y repetidoras de internet ubicadas en zonas estratégicas para
llegar a todo el canton Arenillas; cabe mencionar que esta empresa se encuentra ubicada
en las calles 24 de mayo y Batallon Cayambe, por lo esta ubicada en una zona con mayor
concurrencia de potenciales compradores y clientes. El negocio lleva en el mercado alre-
dedor de 6 afios, sin embargo, su rentabilidad no es adecuada, tiene un promedio men-

sual de 150 clientes.
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En lo concerniente a los insumos tecnoldgicos usados para el mantenimiento la empresa
tiene un stock sumamente bajo, esto se debe a la deficiente generacion de recursos,
existen empresas competidoras que ofrecen el servicio y mantenimiento a menor precio,
lo cual reduce la competitividad de la empresa. El tiempo de respuesta para el arreglo de
dafios en la conexion de internet o servicios relacionados en gran parte de los casos es
demasiado extenso. La falta de inversién en cuanto a equipos para instalacion de internet
es medianamente baja. Por otra parte, la empresa no invierte los recursos necesarios
para mejorar su tecnologia e insumos de mantenimiento del servicio lo que tiene implica-
ciones en la pérdida de clientes y disminucién de su rentabilidad, por cuanto en este
aspecto la competencia lo hace de manera muy agresiva y constante.

En relacion a lo antes mencionado se planteé como obijetivo principal de la investigacion,
disefiar un plan de inversion para el incremento de la rentabilidad en la empresa Oro-
compu en el canton Arenillas de la provincia de El Oro basado en la gestion de su capital
intelectual; para lo cual fue importante valorar la situacién actual de rentabilidad en la
empresa. Antes de establecer el desarrollo de la investigacién fue fundamental sustentar
de forma tedrica algunos términos relacionados a la investigacién, como se presentan a
continuacion:

Uribe (2010) menciona que la inversion dentro de la empresa es una herramienta funda-
mental dentro del entorno empresarial, bien éstas sean aplicadas a corto, mediano o largo
plazo, representan colocaciones importantes de la que cualquier empresa puede obtener
un rendimiento de ello o recibir dividendo de los mismos, es importante mencionar que
las inversiones requieren de planes que delineen lo que se quiere obtener dentro de un
plazo determinado.

Al definir la inversién, también es conveniente fijar la evaluacion de la misma dentro de
la empresa, pues, Castafieda (2006) afirma que las inversiones necesitan de planes, que
disefien lo que se desea obtener, resultando util para el andlisis econémico financiero,
pues, si bien es cierto que constituye un gasto, se traduce en un gran ahorro cuando se

aplican las técnicas de evaluacién econdmica para demostrar si produce beneficio social
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0 impacto econdémico tanto el plan en si mismo o la comparacién con otras alternativas
de solucion o inversion.
Cuando se habla de un plan de inversion, esto hace relacion a todo esfuerzo integrado y
sistematico que amplia la capacidad para producir bienes o servicios, destinados a
solucionar problemas especificos y a contribuir a los objetivos del desarrollo, que requiere
la aplicacion de recursos, en un espacio y en el tiempo determinado, proyecta los
beneficios esperados del plan (Gonzales, 2014).
El plan de inversidén es una herramienta esencial para el desarrollo de la empresa, pues
varios emprendedores saben en qué sector se puede invertir ademas de valorar el com-
portamiento de la dinAmica econdmica de las organizaciones, por otra parte, dentro la
toma de decisiones acertadas dentro de una empresa ha tenido un rol de suma impor-
tancia, pues el éxito también viene acompafiada de lideres excepcionales, (Collins,
2011).
En la actualidad se debe tomar en cuenta muchos aspectos para que la inversion dentro
de una empresa sea rentable, dentro de los cuales esta el factor del talento humano, que
segun (Lozano, 2007) este es un agregado diferenciador hacia la busqueda del camino
del éxito en un mundo de globalizacion.
Por otra parte, las etapas del plan de inversion son un conjunto de actividades inter rela-
cionadas con las cuales se intenta cumplir con un fin especifico, dentro de los pasos para
un plan inversion eficiente se resaltar los siguientes:
¢ Definicion de objetivos: es sumamente importante mencionar que las implica-
ciones de unos objetivos seran muy distintas a las de otras en cuanto a priori-
dad, tiempo, necesidad de liquidez, y riesgo a tomar.
e Analizar los recursos de partida: es importante analizar todos los activos finan-
cieros y no financieros disponibles, la estructura de ingresos y gastos, con el
objetivo de adelantarse a los diferentes sucesos que se puedan dar en la linea

del tiempo.
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Establecer la estrategia: basandose en los puntos anteriores, teniendo en
cuenta que de aqui parte el plan, se deben considerar los plazos de inversion,
lo niveles de riesgo que se van asumir en cada etapa, y las necesidades de
liquidez, todo esto con el fin de que el plan se desarrolle de la manera mas
eficiente posible.

Ejecutar la estrategia: Una vez disefiada la estrategia la misma debe de ser
puesta en marcha, utilizando la manera mas Optima de canalizar: Fondos de
inversion, planes de pensiones, inversion directa en bolsa, titulos de deuda pu-
blica, etc.

Analizar la evolucion: es necesario dar un seguimiento periédico a la inversion

realizada.

Es asi que el plan de inversion como herramienta es esencial para el desarrollo de la

empresa, y dentro de esta se determinan las razones financieras que son las herramien-

tas que ayudan a analizar e interpretar la informacion contenida en los estados financie-

ros. Por otro lado, los objetivos esenciales del plan de inversidén son los siguientes:

La reduccion de riegos como herramienta esencial para el éxito de la empresa.
El objetivo fundamental del estudio es presentar y analizar la medicion del
riesgo dentro de la empresa, por lo cual cada decision financiera presenta ca-
racteristicas propias de riesgo y retorno.

La reduccidn de costos y su importancia dentro de la empresa. Se debe realizar
los estudios pertinentes para que al momento de reducir costos no se vea afec-
tado el cliente ni la calidad de los productos.

La proyeccion de la demanda como herramienta esencial para el éxito. Es in-
dispensable que las predicciones en cuanto a las cantidades demandadas ten-
gan sentido y que hayan sido realizadas de manera consciente, ya que, si las
cantidades que se predicen son mayores a la demanda real, esto se puede ver

reflejado en grandes pérdidas para la empresa. (Valvés, 2013)
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En sintesis, un plan de inversién es un documento escrito que detalla paso a paso como
una empresa que actualmente se encuentra en el mercado invierte sus recursos de ma-
nera eficiente es aras de un crecimiento constante. Ademas, este plan establece por es-
crito desde un punto de vista de marketing, financiero y operativo, que decisiones se
deben tomar, y donde se debe invertir recursos para obtener el mayor rendimiento posible
de la inversion que se realizara.

Esta investigacion pretende incluir en su analisis la gestion del capital intelectual como
elemento diferenciador que permita a la empresa recuperar el espacio perdido en el mer-

cado.

La gestion del capital intelectual

El capital intelectual resalta en el contexto de la gestion del conocimiento, entendiéndose
éste “como un conjunto de actividades realizadas con el fin de utilizar, compartir y desa-
rrollar los conocimientos de una organizacion y de los individuos que en ella trabajan,
encaminandolos a la mejor consecucion de sus objetivos” (Roth, 2008).

En una revision tedrica de modelos y procedimientos, entre los que se exponen el “Mo-
delo navegador skandia” (Edvinsson, 1999), “Modelo balanced business scorecard”
(Norton, 1997), “Modelo technology broker” (Brooking, 1996), “Modelo de la universidad
west notario” (Bontis, 1996), “Modelo intellectual assets monitor” (Sveiby, 1997), “Modelo
de Dow Chemical” (Chemical, 1998), “Modelo intellectus: Medicién del capital intelectual”
(Bueno, 2003) , “Modelo EFQM de excelencia” (EFQM, 1998) (Modelo de estructura de
capital intelectual, Euroforum 2001), “Procedimiento para medir el capital intelectual’
(Monagas, 2013) se evidencia que el aporte a las organizaciones es determinar la medi-

cion del capital intelectual, que a partir de esos resultados se puede establecer un plan
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de inversion acorde a las necesidades de la unidad de andlisis de esta investigacion.
(Erazo, 2018)

La Gestion del Capital Intelectual se centra, desde un punto de vista estratégico, en la
construccion y gestion de activos intelectuales, la renovacion y actualizacion de los ya
existentes, y el incremento del valor de todos ellos. (Romero y Salvador, 2005)

En la investigacion se utilizara lo planteado por (Romero, Pascual y Hernandez, 2012)
cuya metodologia tiene como objetivo determinar el nivel de madurez de las capacidades
para gestionar el capital intelectual en la pequefia y mediana empresa y su relacién con
el desarrollo alcanzado por las capacidades de la gestion del conocimiento organizacio-
nal, como consecuencia de la magnitud de la influencia que sobre ellas ejercen en con-
junto, las tecnologias de la informacion, la cultura organizacional y las capacidades del
capital o talento humano.

Se disefia una guia de comparacion que contiene las areas y pardmetros que caracteri-
zan los niveles de madurez de las capacidades que debe poseer una empresa para ges-
tionar su capital intelectual, Dicha caracterizacion toma como base el tipo o magnitud de
la relacion entre las variables del estudio para definir los diferentes estadios, los cuales
representan diferentes contextos de madurez, desde el mas sencillo hasta el mas com-
plejo. (Erazo, 2018)

METODOLOGIA

El tipo de investigacion que se utilizé es aplicada, cuyo disefio es experimental, puesto
que se pretende identificar y cuantificar las causas de la baja rentabilidad en la Unidad
de analisis, y haciendo mencion a su alcance esta investigacién es descriptiva, siendo
pertinente realizar una investigacion cuali-cuantitativa, donde claramente predomina lo
cualitativo, teniendo en cuenta elementos cuantitativos como analisis financiero y el uso
de la estadistica descriptiva, segun el enfoque que se aplicé la investigacion es descrip-

tiva, ya que el objetivo principal es encontrar los factores que disminuyen la rentabilidad
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de la empresa, al mismo tiempo que saber cuéles seran las &reas donde sera de primor-
dial importancia inyectar capital con el fin de mejorar considerablemente la posicion de la
empresa en el mercado. Es asi que, la poblacion fueron los clientes de la empresa Oro-
compu, trabajadores y socios.

Entre otros, los métodos utilizados fueron el Inductivo-Deductivo del cual, consistié en
analizar las areas donde no se estan utilizando recursos de manera eficiente, ademas de
analizar las decisiones por parte de los socios, y su efecto dentro de la empresa, todo
ello con el fin de encontrar las deficiencias en cada uno de estos aspectos.

Asi también se empled el método Histérico-Légico con el fin de llevar a cabo una compa-
rativa de los hechos gque vienen suscitando dentro de la empresa, todo ello con la finalidad
de mostrar los antecedentes y el desarrollo del fendmeno y el método Analitico-Sintético:
En este método se analiz6 la necesidad de explicar el porqué de los hechos y acciones
que tienen relacion con la probleméatica de la rentabilidad.

Entre las técnicas de investigacion se desarrollaron: la observaciéon directa dando el ac-
ceso otorgado por parte de la empresa, se utilizo la observacion como un elemento fun-
damental para obtener el mayor nimero de datos; y la encuesta que se realiz6 al total de
clientes actuales que son 150.

RESULTADOS

De la aplicacion de las técnicas de investigacion se obtuvieron los siguientes resultados:
la mayor parte de los clientes son de sexo femenino; obteniendo asi un 89% de mujeres
y apenas un 11% de varones, teniendo en cuenta estos datos se puede observar clara-
mente que el servicio de internet en mayor parte es adquirido por el sexo femenino. Por
otra parte, la mayoria de los clientes se encuentran en un rango de edad entre 26 y 35
afos, siendo por el momento el segmento mas fuerte de la empresa con un 40% en

cuanto a edad se refiere.
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Asi también, mediante la investigacion realizada se determiné que el segmento econo-
mico con mayor aceptacion del servicio que presta la empresa son los empleados priva-
dos con un 33%, seguidos de los comerciantes y el empleado publico, denotando las
areas con mayor aceptacion y las areas en la que se podria expandir la organizacion. En
este mismo contexto, se evidencié que la mayor parte de clientes, tienen un estado civil
de uniéon de hecho siendo asi el 46% de los encuestados, cabe recalcar también que,
dadas las condiciones actuales, la mayor parte de personas adultas con hogares propios,
contratan el servicio en mayor parte debido a sus hijos, ya que en la actualidad el acceso
al internet para la realizacion de consultas y trabajos viene siendo primordial.

En cuanto al nivel de educacion el 54% de los usuarios tiene estudios secundarios, con-
virtiéndose asi en el mayor porcentaje de personas que saben usar la tecnologia, ade-
mas, se puede asumir que la mayor parte de estos también saben usar herramientas
tales como: medidores de velocidad en cuanto a internet, u otras herramientas de verifi-
cacion en cuanto al ancho de banda del servicio que esta brindando la empresa. De igual
manera, se determin6 que existe un potencial de clientes ubicados en el casco urbano
representando esto un 73%, mientras que, el en el sector rural se cuenta con un 27%,
por cuanto se debe de tener muy en cuenta que este sector también podria convertirse
en una ventana de oportunidad que podria ser explotada.

De acuerdo con la investigacion realizada se verificd que el 40% opina que la empresa
cuenta actualmente con la tecnologia necesaria para brindar el servicio de internet, cabe
mencionar que gran parte de los clientes de la empresa reciben el servicio mediante an-
tenas (nano station m5) por cuanto la sefial en ocasiones suele tener inconvenientes, los
mismos que estan relacionados con la utilizacién de frecuencias, por lo cual, es evidente
gue gran parte de los clientes requieren una actualizacién permanente en cuanto a tec-
nologia. Igualmente se pudo observar que la imagen del personal de la empresa no es la
adecuada, teniendo en cuenta que las personas que estuvieron totalmente de acuerdo y

las que estuvieron de acuerdo con la interrogante planteada, esto apenas resulta un total
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del 50%, lo que significa que la mitad de los clientes no tienen una percepcion optima del
personal de la empresa.

Por otra parte, la utilizacion de la radio y tv en la actualidad como medios de publicidad
no bastan, debido a la constante actualizacion de las personas en cuanto a tecnologia,
por lo que, hoy en dia, la publicidad se genera por otros medios tales como las redes
sociales (Facebook, Instagram, etc.), se evidencia ademas que, la mayor parte de los
clientes se sienten confiados con la empresa y con el personal de la misma, aunque cabe
mencionar que existe un porcentaje que hace referencia a la desconfianza que sienten,
siendo un 13%, por cuanto se debe analizar cuales son las variables que estan afectando
a estos clientes y porque su desconfianza hacia la empresa con el fin de evitar futuros
problemas.

Asi mismo, el 67% de los encuestados estan de acuerdo en que la seguridad que les
brinda la empresa es buena, de igual manera es de vital importancia tomar en cuenta a
las personas que estan en desacuerdo, aunque el porcentaje sea minimo, pues es nece-
sario tomar acciones correctivas para mitigar algunos inconvenientes con los clientes.
Tomando en cuenta las capacidades y conocimientos del personal de la empresa, se
pudo notar que existe un gran déficit al momento de solucionar problemas, asi lo mani-
fiesta el 40% de personas, a este punto se le debera dar la prioridad necesaria en cuanto
a la resolucion de los problemas que se puedan estar suscitando actualmente.

Asi también, el 54% de la bandeja de clientes actuales de la empresa se encuentran
insatisfechos en cuanto a la resolucion de problemas en un tiempo oportuno, por cuanto
es fundamental el andlisis de la problematica que esta teniendo la empresa actualmente.
A su vez, gran parte de los encuestados, se sienten atendidos de manera eficiente en
cuanto a la resolucion de problemas, ya que un 40% de los encuestados mencionan que
la empresa si muestra interés cuando un problema se suscita, tomando en cuenta que la
empresa muestra interés al tratar de solucionar los problemas que puedan surgir, pero la
informalidad de no realizarlo en un tiempo determinado causa disconformidad en sus

clientes.

254



Revista Arbitrada Interdisciplinaria KOINONIA
Afio IV. Vol IV. N°8. Julio — Diciembre 2019
Hecho el deposito de Ley: FA2016000010
ISSN: 2542-3088
FUNDACION KOINONIA (F.K). Santa Ana de Coro. Venezuela.

Carlos Henry Murillo Vilela; Juan Carlos Erazo Alvarez; Jorge Oswaldo Quevedo Vazquez; Cecilia Ivonne Narvéez Zurita

A los resultados obtenidos en la investigacion de campo aplicamos la metodologia de

(Lovelock, 2009) sobre la medicion del capital intelectual para medir la satisfaccion.

A 81% - 1009%  Muy satisfecho
61% - 80% Satisfecho
41% - 60% Medianamente

satisfecho

21% - 40% Insatisfecho
1% - 20% Muy insatisfecho

|
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A continuacién, se presenta la interpretacién de los resultados obtenidos de acuerdo a
los componentes del capital intelectual:

Capital humano que es la posesién de conocimientos, habilidades, motivaciones y valo-
res, comprendida en las competencias laborales de los empleados.

Capital estructural, la sumatoria de organizacion laboral, experiencia aplicada, la tecno-
logia organizacional, software y know how patentados

Capital relacional, la calidad de las relaciones con proveedores y clientes (Sanchez,
2007)
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Tabla 1. Valoracion interpretativa

Variables Rango Nivel de Valoracion interpretativa

satisfaccion

Capital 81% - 100% Muy satisfecho Niveles de Satisfaccion superio-
Humano res del 81% indica muy alto
grado de satisfaccién

Niveles de satisfaccion entre

61% - 80% Satisfecho
61% y 80% indica un alto grado
) de satisfaccion
. 41% - 60% Medianamente sa- _ _ .
Capital . Niveles de satisfaccion entre
tisfecho .
Estructural 41% y 60% indica un grado de
satisfaccion moderado tendiente
21% - 40% Insatisfecho a regular
Niveles de satisfaccion entre
21% y 40% indica un alto grado
1% - 20% Muy de insatisfaccion
Capital insatisfecho Niveles de satisfaccion inferior al
Relacional 20% denota un muy alto grado

de insatisfaccion

El analisis aplicado a la Empresa Orocompu arroja un resultado de C = 3, 41% - 60%
Medianamente satisfecho, por lo que se plantea las siguientes estrategias:

Plan de Accién 1. Realizar inversiones en beneficio de la empresa: Los accionistas de
la empresa deben realizar inversiones en pro de la compaifiia, estas inversiones se dedi-

caran a la adquisicion de activos de alta tecnologia que permitan generar ingresos futuros
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para la misma, todo esto con la finalidad de incrementar los clientes actuales de la em-
presa y lograr un incremento en la rentabilidad.

Para determinar qué tipo de plan de inversion se debe implementar dentro de la empresa,
es preciso determinar la factibilidad de mercado, técnica y financiera de la misma.
Factibilidad Mercado: En cuanto al estudio proyectado de la inversion, se considera que,
de acuerdo a la poblacion, se pueden captar mas clientes, igualmente debe tomarse en
cuenta que segun los resultados obtenidos de las encuestas la mayoria de las personas
se encuentran satisfechos con el producto.

Los precios que se manejan actualmente oscilan entre 25% y 45$%, y la cantidad de cliente

en la actualidad ascienden a 150, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 1. Ingresos actuales

Plan Ini-  Plan Pre- Plan Gold Plan em- Total,
cial mium presarial ventas
totales
Clientes 110 20 15 5
Costo (Délares) $25 $30 $40 $45
Ancho de banda 7MB 10MB 15MB 20MB
Total, x plan $ 2.750 $ 600 $ 600 $ 225
$4.175

Fuente: Trabajo de campo

Demanda Actual: La demanda actual esta dada por la Poblacion Econbmicamente Activa
(PEA), que esta representada por todas las personas de 15 afios y mas, para el caso
especifico del cantén Arenillas, la PEA esta representada por un total de 17.178 pobla-
dores, segun los datos obtenidos del GAD Municipal de Arenillas.

Demanda Proyectada: De acuerdo a la tasa de crecimiento estimada por el Instituto Na-
cional de Estadisticas y Censos, el canton tendra un crecimiento anual del 2,6%, por lo

tanto, la demanda proyectada vendria expresada de la siguiente manera:
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Tabla 2. Demanda proyectada

Demanda proyectada

ANos Pote nciales clientes
2019 6.871
2020 7.050
2021 7.233
2022 7.421
2023 7.614

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2013)

Oferta Actual: actualmente la empresa ofrece el servicio a 150 clientes.

Oferta Proyectada: Para proyectar la oferta se tomara como base la cantidad de clientes
actuales que tiene la empresa, para lo cual se realizara un promedio del total de clientes
entre el tiempo de funcionamiento de la empresa, es decir, los 150 clientes actuales entre
los 6 afios de funcionamiento de la empresa, lo que en promedio representa una capta-
cién anual de 13 clientes. Mediante la implementacion del plan de inversion se pretende
que pueda incrementarse la captacion de los clientes de forma anual. Tomando en con-
sideracion los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas, donde los clientes se
encuentran satisfechos con la seguridad del servicio prestado, igualmente, se debe con-
siderar que existe, de acuerdo a la informacion obtenida un 73,30% de posibles poten-
ciales clientes en el casco urbano y un 26,70% en la zona rural. De acuerdo a las esta-
disticas del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), el crecimiento de la po-
blacion en la provincia es del 2,6% anual.

Por ende, la oferta proyectada estara representada en base a un porcentaje de captacion
de la demanda proyectada y tomando en consideracion los clientes captados hasta la

fecha por la empresa. El porcentaje de captacion se obtiene de dividir la cantidad de
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clientes actuales entre la poblacion econdmicamente activa y este total dividido entre el
tiempo de la empresa, en consecuencia, al realizar esta operacion el resultado obtenido

es el siguiente:

CA
PC = PEA J/FE
Donde:
PC = Porcentaje de captacion
CA = Clientes actuales
PEA = Poblacion Econémicamente Activa
FE = Tiempo de funcionamiento de la empresa.
150
PC=17178/°

Luego de aplicada la operacién anterior, se obtiene que el porcentaje de captacion que
estima la empresa para los siguientes afios es de 0,15% anual, es decir que la oferta

proyectada sera de la siguiente forma:

Tabla 3. Oferta proyectada

Oferta proyectada

Potenciales Por(;entaje Captacion
~ clientes e . anual
ANOoS captacion

2019 6.871 10
2020 7.050 11
2021 7.233 0,15% 11
2022 7.421 11
2023 7.614 11

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2013)
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De acuerdo a los resultados obtenidos, la empresa pretende obtener una oferta proyec-
tada de acuerdo a su numero de clientes de la siguiente manera: para el afio 2019 incre-
mentando en 10 los clientes cada afo; durante el afio 2020 a 2023 se pretende un incre-
mento de 11 clientes; para un total de 54 clientes adicionales.

Factibilidad Técnica: Las oficinas de la empresa Orocompu se encuentran ubicadas en
las calles 24 de Mayo y Batallon Cayambe, en el centro de la ciudad en el barrio La
Estacion, cabe resaltar que la empresa cuenta también con una torre, en la cual se loca-
lizan los equipos para proveer internet, tales como (Servidores cache, servidores de in-
ternet, baterias, Torre, Atenas, Generadores de luz); el lugar donde se encuentra ubicada
esta torre es de vital importancia debido a su localizacion geogréfica, debido que su altura

da la oportunidad que el internet llegue via inalambrica a muchos mas lugares.

Qli:ina Orocompu

o:.

Arenillas

564
Sorre Oro(ompu“‘

Figura 1. Ubicacion de la empresa

Fuente: Google Maps

En cuanto a la ubicacién de la empresa seguird en el mismo lugar, no obstante, se pre-
tende realizar nuevas inversiones en cuanto al mantenimiento de la torre, con el fin de
contar con un servicio mucho mas 6ptimo y de mejores condiciones que pueda ser ofre-
cido al publico en general.

Los costos proyectados para esta inversion son detallados en las tablas siguientes:

Tabla 4. Mejoras en los equipos

Mantenimiento Antena

Descripcion Cantidad Valor unitario  Valor total
Costo mano de obra para el mantenimiento 1 $ 4.790,00 $ 4.790,00
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Regulador de voltaje automatico monofasico 4 $ 2.580,00 $ 10.320,00
Conectores 7/8 para cable coaxial 8 $ 106,00 $ 848,00
Fibra 6ptica 4 $ 970,00 $ 3.880,00
Total, Mantenimiento antena $ 19.838,00

Fuente: Trabajo de campo

Tabla 5. Adquisicién de equipos

Canti-
Adquisicién de equipos dad Valor unitario  Valor total
Antena Ubiquiti Nanostation M5 15km 5ghz
16dbi 250 $ 95,00 $ 23.750,00

Fuente: Trabajo de campo

Factibilidad Financiera: Segun los resultados obtenidos anteriormente se pretende reali-
zar una proyeccion financiera para la empresa, con el propésito de establecer que tan
factible pueda ser la inversion.

Proyeccion de ingresos:

La proyeccioén de los ingresos de la empresa, se hara en base al servicio prestado en la

actualidad, obteniendo de esa forma lo siguiente:

Tabla 6. Porcentaje del servicio

Plan Inicial Plan Premium Plan Gold Plan empresarial

73,33% 13,33% 10,00% 3,33%

Fuente: Elaboracion propia
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El porcentaje de servicio viene dado por la cantidad de clientes que tiene la empresa y el
servicio ofrecido en la actualidad, por ende, como puede ser observado la tabla anterior
es resultado de dividir los 150 clientes entre la cantidad de cada uno de los planes actua-
les, es decir para el caso del plan inicial, a la fecha la empresa ofrece este servicio a 110
clientes, lo que representa un 73,33%; para el plan Premium actualmente se le presta el
servicio a 20 clientes, lo que porcentualmente significa el 13,33%. Para el caso del Plan
Gold y el Plan Empresarial, el servicio es prestado a 15 y 5 clientes respectivamente, lo
gue pondera un total del 10% y 3,33% del servicio actual.

Basado en ese prondstico se realizara la proyeccion de los ingresos, tomando en cuenta
la oferta proyectada en la tabla 4, de igual forma, tiene que tomarse en consideracion que
lo que se pretende es incrementar a los clientes, por tal motivo se deben conservar los
actuales y tomarlos en consideracion al momento de proyectar los ingresos.
Seguidamente se presentara una tabla de cémo se pretende incrementar los clientes de
forma anual y tomando en consideracion el servicio adquirido, todo esto con el propdsito

de determinar la proyeccién de los ingresos.

Tabla 7. Incremento de clientes por afio y por servicio

~ Plan Inicial Plap Plan Gold Plan : To_tal de

Ao Premium empresarial  clientes
Incremento de Clientes por afio y por servicio

1 8 1 1 0 10

2 8 1 1 0 11

3 8 1 1 0 11

4 8 1 1 0 11

5 8 2 1 0 11

De acuerdo a la tabla anterior, para el primer afio de la proyeccion la empresa tendra un

total de 160 clientes, para el segundo afio 171 clientes, en el tercer afio se pretende
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contar con 182, mientras que para el afio 4 y 5 se desea por lo menos contar con el apoyo

de 193y 204

Tabla 8. Proyeccion de ingresos anuales

Ano 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Clientes Plan Inicial $33.000,00 $35.267,33 $ 37.593,60 $39.980,37 $42.429,18 $44.941,67
Clientes Plan Premium $7.200,00 $7.694,71 $8.202,29 $8.723,06 $9.257,37 $9.805,57
Clientes Plan Gold $7.200,00 $10.259,62 $10.936,38 $11.630,74 $9.257,37 $9.805,57
Clientes Plan empresarial $2.700,00 $2.885,52 $3.075,86 $3.271,15 $3.471,51 $3.677,09
Total, anual $50.100,00 $56.107,17 $59.808,13 $63.605,31 $64.415,43 $68.229,90

Fuente: Trabajo de campo

Proyeccion de los Costos y Gastos: Para la proyeccion de los costos, buscando obtener

el objetivo de la empresa que es incrementar su rentabilidad se estima que los mismos

no deben superar el 15% de los ingresos anuales, en cuanto a los gastos se toma en

consideracion lo que actualmente representan de las ventas, por consiguiente, el resul-

tado sera el siguiente:
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Tabla 9. Gastos de la empresa

Gastos de Personal

Sueldo Mensual

Sueldo Anual

Gerente (Duefio) $ 600,00 $ 7.200,00
Auxiliar Contable $ 400,00 $ 4.800,00
Tecnicol $ 400,00 $ 4.800,00
Tecnico2 $ 400,00 $ 4.800,00
Total, Gastos de Personal $ 1.800,00 $ 21.600,00
Gastos Administrativos Valores Mensuales Valores Anuales
Electricidad $ 120,00 $ 1.440,00
Agua $ 70,00 $ 840,00
Telefonia $ 32,00 $ 384,00
Papeleria e insumos $ 27,00 $ 324,00
Total, Gastos Administrativos $ 249,00 $ 2.988,00
Total, gastos Mensual Anual
Gastos de Personal $ 1.800,00 $ 21.600,00
Gastos Administrativos $ 249,00 $ 2.988,00
Total, Gastos $2.049,00 $ 24.588,00

Fuente: Trabajo de campo
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Actualmente los gastos representan un 49,08% de los ingresos anuales, por ende, se
tomara como base para la proyeccion el mismo porcentaje, quedando proyectados los

mismos de la siguiente manera:

Tabla 10. Proyeccion de Costos y Gastos Anuales

Proyeccion de los Costos y Gastos

Mes 0 1 2 3 4 5
Costos $ 751500 $ 841608 $ 897122 $ 954080 $ 9.662,32 $10.234,49
Gastos $24588,00 $27.53740 $29.35383 $3121749 $31.61509 $33.487.24

$32.103,00 $3595348 $3832505 $40.758,28 $41.277,41 $43.721,72

Dentro del rubro de costo van todas las erogaciones directamente proporcionales a la
prestacion del servicio, mientras que los gastos vienen representados por las erogaciones

referentes a sueldos y otros administrativos.

Tabla 11. Balance Proforma de la Inversion
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Balance Proforma de la Inversion

1. Equipo $ (43.588,00)

2. Crédito $

3. Ingresos $56.107,17 $59.808,13 $ 63.605,31 $64.415,43 $68.229,90
4. Costos y gastos $ (35.953,48) $ (38.325,05) $ (40.758,28) $ (41.277,41) $ (43.721,72)
5. Utilidad antes del impuesto $ 20.153,70 $ 21.483,08 $ 22.847,03 $ 23.138,02 $ 24.508,18
6. Impuesto 25% $ 7.053,79 $ 7.519,08 $ 7.996,46 $ 8.098,31 $ 8.577,86
7.Utllidad después del impuesto = $ 13.099,90 $ 13.964,00 $ 14.850,57 $ 15.039,72 $ 15.930,32
8. Flujo de EfE(r$ (43.588,00) $ 13.099,90 $ 13.964,00 $ 14.850,57 $ 15.039,72 $ 15.930,32

Valor Presente Neto (VPN)
Para calcular el valor presente neto, se tomaré un costo de oportunidad del 5,92%, de lo
cual se esta considerando la tasa de intereses pasiva del Banco Central del Ecuador, al

mes de agosto 2019, obteniendo el siguiente resultado:

Tabla 12. Valor Presente Neto

Costo de oportunidad anual 5,92%
Afio 1 $ 13.099,90 $13.092,15
Afio 2 $ 13.964,00 $13.947,48
Afio 3 $ 14.850,57 $14.824,23
Afio 4 $ 15.039,72 $15.013,04
Afio 5 $ 15.930,32 $ 15.902,06

Inversion ($ 43.588,00)

Valor presente neto (VPN)= $29.190,96

Tabla 13. Tasa Interna de Retorno

266



Revista Arbitrada Interdisciplinaria KOINONIA
Afio IV. Vol IV. N°8. Julio — Diciembre 2019
Hecho el deposito de Ley: FA2016000010
ISSN: 2542-3088
FUNDACION KOINONIA (F.K). Santa Ana de Coro. Venezuela.

Carlos Henry Murillo Vilela; Juan Carlos Erazo Alvarez; Jorge Oswaldo Quevedo Vazquez; Cecilia Ivonne Narvéez Zurita

($ 43.588,00)
13.099,90
13.964,00
14.850,57
15.039,72
15.930,32
TIR 19%

g b wNPEFEO
©HH B PR hH

La Tasa Interna de Retorno para la inversion es del 19% anual.

Plan de Accion 2. Adquirir equipos de alta tecnologia: Es urgente para la empresa la
adquisicién de equipos de alta tecnologia, esencialmente por la rama de su especialidad,
debe tener siempre presente que debe estar en constante renovacion e innovacion, ya
que esto le permitir4 estar a la altura de sus competidores, la adquisicion de estos activos
permitird a la empresa invertir en el presente para generar ingresos en el futuro, fomen-
tando la confianza ante sus clientes actuales y atrayendo potenciales clientes, todo esto

contribuira con el mejoramiento de la rentabilidad.

Plan de Accién 3. Incrementar los Clientes: Partiendo de la realidad actual y tomando
en consideracion a la poblacién actual del cantén, puede comprobarse que la empresa
no cuenta hoy en dia con los clientes suficientes, tal que, le permitan mejorar su rentabi-
lidad y sostenibilidad en el tiempo.

En la actualidad la empresa solo cuenta con 150 clientes de una Poblacién Economica-
mente Activa de 17.178.

De acuerdo a esta cantidad se puede apreciar que la empresa hoy en dia, solo ha logrado
captar como clientes tan solo un 0,87% de la poblacion, dejando todos los demas en
mano de la competencia, por eso es importante que la organizacion tome medidas que
le permitan captar progresivamente gran parte de la poblacion del sector, comenzando

por plantearse objetivos especificos, entre los que se pueden sefalar los siguientes:
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Ofrecer el servicio progresivamente a cada uno de los pobladores del sector, haciéndoles
conocer todos los beneficios adquiridos al ser clientes de la empresa.

Mantener un servicio postventa que le permita conocer como se siente el cliente con el
servicio.

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta aplicada la mejor aceptacion del
servicio, por parte de los clientes, esta representada por empleados publicos y privados,
por ende, ese deberia ser el primer sector que debe ser atacado para tratar de incremen-
tar los clientes.

Muy conservadoramente se puede proyectar que anualmente puedan incrementarse los
clientes de la empresa en un 0,15%, obteniendo de esta forma durante el primer afio 10
clientes, para los afios siguientes se proyecta el incremento de 11 clientes anualmente.
Estrategias para captar clientes:

Vender los servicios de la empresa, creando la necesidad del cliente, explicando los be-
neficios que implica hoy en dia estar actualizados en temas tecnolégicos, para esto debe
contarse con un personal altamente calificado y comprometido con las operaciones de la
empresa.

Ofrecer servicios postventas, para que las personas sepan, que siempre pueden contar
con la empresa, convirtiéndose en su mejor aliado.

Estructurar un plan de marketing, para proporcionar los servicios de la empresa mediante
el ofrecimiento de promociones y descuentos especiales, que permitan atraer la atencién

de los posibles clientes.

Plan de Accidn 4. Incrementar los niveles de rentabilidad: Segun las proyecciones rea-
lizadas anteriormente, existen un buen futuro donde la empresa pueda lograr el aumento
de los niveles de rentabilidad, pero para ello es preciso que se cumplan los planes pro-
puestos, se realicen las inversiones para el mantenimiento y adquisicion de equipos,
cuando estos sean requeridos, igualmente deben crearse campafas de marketing que

permitan dar a conocer los beneficios de contar con los servicios de la empresa.
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Es imprescindible para aumentar la rentabilidad estar atento ante cualquier factor que
pueda alterar los objetivos estratégicos designados por la empresa, bien sean estos fac-
tores internos o externos.

Para lograr el incremento de la rentabilidad, debe hacerse uso eficiente y eficaz de los

recursos humanos, financieros y materiales de la empresa.

CONCLUSIONES

Es de vital importancia para la empresa OROCOMPU, realizar inversiones en tecnologia,
gue permitan resolver las necesidades de sus usuarios mediante el ofrecimiento oportuno
de mantenimiento y generacién de un servicio adecuado, de forma tal que le permita a la
empresa mantener sus clientes actuales y captar nuevos.

La empresa debe realizar mantenimientos preventivos y correctivos a sus equipos, tanto
en antenas como servidores que permitan entregar un servicio de calidad.

Mejorando sus procesos tecnolégicos como capital estructural de la empresa, capaci-
tando adecuadamente al capital humano y mejorando las relaciones comerciales del ca-
pital relacional, en el mediano plazo la empresa podra captar clientes, mejorara su parti-
cipacion en el mercado y como consecuencia de estas medidas su rentabilidad ir4 cre-
ciendo paulatinamente como se evidencia en el plan financiero propuesto en esta inves-

tigacion.
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